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M&T S.A.C. es empresa peruana nueva en el mercado peruano, le cual es rubro a desarrollar la 
producción y venta de filtrantes realizados con jengibre y piña. M&T S.A.C se suma a la lista de 
empresas peruanas exportadoras de productos para el consumo, siguiendo los procedimientos 
de calidad exigidos para el mercado destino. 
 
Nuestro mercado destino es Miami, estado de Florida – Estados Unidos de Norteamérica, donde 
se pretende establecer la marca Perú y nuestra marca como empresas –healthy Tea la cual será 
nuestra imagen internacionalmente. 
 
El producto a ofrecer se caracteriza por las bondades que ofrecen al consumidor, las cuales están 
destinada para el mercado joven y adulto de la ciudad de Miami, que de acuerdo a nuestro 
estudio realizado nos confirman que estarían dispuestos a la adquisición de un producto 
“Filtrante de jengibre con piña” puesto que es beneficioso para la salud, 
 
La presentación de nuestro filtrante es cajitas de 25 unidades cada una, las cuales contienen 1gr 
por cada bolsita. 
 
De acuerdo a nuestro estudio de la demanda se tiene proyectado el consumo por el primer año 
de 397,224 unidades de bolsitas de un 1gr cada una. 
 
Para el desarrollo de M&T S.A.C, se planificó contar con una inversión inicial de S/. 78,427.77, 
que serán aportados de la siguiente manera; el 60% será aporte de los 2 accionistas y fundadores 
de la empresa, el restante 40% será con un préstamo bancario el cual será financiado. 
 
Posterior a la puesta en marcha, y luego de calculados nuestras proyecciones, se tienen los 
siguientes márgenes utilitarios por los primeros 3 años de funcionamiento: Año 1 un margen de 
utilidad de S/. 94,597 , año 2 un margen de utilidad de S/. 87,475 y año 3 un margen de utilidad 
de S/. 111,948 . 
 
La iniciación del proyecto tiene como fecha provista en enero del 2020, donde meses antes se 
llevará a cabo todo lo concerniente a la instalación y acondicionamiento de nuestro local. 
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Por lo anterior expuesto, precisamos por nuestra estructura de negocio que nuestro plan es 






M&T S.A.C. It is a new company in the Peruvian market, they are dedicated to developing the 
production and searches of filters made with ginger and pineapple. 
 
M&T S.A.C joins the list of Peruvian companies exporting consumer products, following the 
quality problems required for the destination market. 
 
Our target market is the City of Miami, state of Florida - United States of America, where we 
intend to establish the Peru brand and our brand as companies - Healthy tea which will be our 
image internationally. 
 
The product to offer is characterized by the benefits offered to the consumer, which are 
intended for the young and adult market of the city of Miami, the agreement to our study carried 
out confirms that they will be available for the purchase of a product “Ginger filter with 
pineapple "since it is beneficial for health, 
 
The presentation of our filter is boxes of 25 units each, which contain 1gr per bag. 
 
 
According to our study of demand, consumption for the first year of 397,224 units of bags of 1gr 
each has been projected. 
 
For the creation and implementation of M&T S.A.C, it is planned to have an initial investment of 
S / 55,366.65, which will be contributed as follows; 60% will be contributed by the 2 shareholders 
and founders of the company, the remaining 40% will be with a bank loan which will be financed. 
 
After commissioning, and after calculating our projections, we have the following profit margins 
for the first 3 years of operation: Year 1 a profit margin of S/. 94,597 year 2 a profit margin of 
S/. 111,948 and year 3 a profit margin of . 
 
The initiation of the project has as date provided in January 2020, where months before 
everything relevant to the installation and conditioning of our premises will be carried out. 
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Due to the above, we need our business structure that our plan is viable and feasible for its 




La consistencia del presente trabajo se basa en el estudio, recolección de información, análisis 
de la misa, planeamiento y desarrollo del negocio. Los cuales nos llevaran al cumplimiento de 
nuestros objetivos. 
 
La principal idea de a fin a nuestro negocio es la comercialización, exportación de filtrantes los 
cuales en su interior llevaran jengibre y piña molidos previamente deshidratados, para nuestro 
destino Miami – EE UU. 
 
Para la elaboración del presente proyecto se investigó al mercado objetivo, a nuestros 
consumidores potenciales de nuestro producto, lo cual arrojó resultados positivos para la 
aceptación y realización del proyecto. 
 
También se tuvo en cuenta los aspectos económicos financieros, marketing, logísticos y jurídicos 
los cuales se verán plasmados en nuestro proyecto de exportación. 
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DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 
 
M&T S.A.C, empresa desarrolladora, comercializadora y distribuidora de filtrantes de jengibre 
con piña. 
 
➢ Razón Social o Denominación: M&T S.A.C 
 
 
➢ Dirección Legal: Av. La Mar Con Av. Dinthilac en el distrito de San Miguel – Lima 
 
 
M&T S.A.C, constituida por dos socios capitalistas, cuyo objetivo es proyectar en la empresa 
una fuente de trabajo e ingresos en la producción y comercialización de filtrantes realizados 
con jengibre y piña. Nuestra marca que representará a nuestro producto será Healthy tea. 
 
Nuestro mercado destino es la ciudad de Miami, estado de Florida – Estados Unidos de 
América. 
 
El cliente al cual le venderemos nuestro producto, serán brokers dedicados a la venta de estas 
infusiones y derivados. 
 
M&T S.A.C está constituida por: 
 
 
➢ Gerente General y Accionista: Miguel Centeno Santiago 
➢ Sub Gerente y Accionista: Toni Ebert Huali Villa 
➢ Secretaria 
A continuación, se detalla la misión y visión de la empresa. 
MISIÓN: 
Entregar al consumidor el producto que le garantiza contar con la calidad y además de ser 
saludable y beneficioso. 
 
VISIÓN: 
Establecernos y convertirnos en la más prestigiosa empresa en brindar productos saluda 
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M&T S.A.C desde su constitución cuenta con principios y valores bien definidos, saludables a 
los consumidores. 
 
➢ Responsabilidad Social: M&T S.A.C se compromete en todo sentido a respetar y cuidar 
tanto la salud del consumidor como el ambiente que lo rodea. 
 
➢ Transparencia: M&T S.A.C se caracterizará por siempre brindar la información precisa 
y verás de lo que el consumidor está comprando. 
 
➢ Diferencia: Nuestro producto a ofrecer además de ser natural sin procesos químicos, 
es beneficioso para la salud. 
 
➢ Constancia: M&T S.A.C cada vez seguirá innovando con productos que sean del agrado 
del consumidor, para lo cual constantemente se pedirá opiniones y mejoras a realizar 










- Nuestra principal fortaleza es nuestro producto ya que está hecho con producto 
naturales. 
- Seguido porque al consumidor le presentaremos un precio sumamente atractivo para 
el tipo de producto que vamos a comercializar. 








- El intercambio comercial que ya existe entre Perú y Estados Unidos. 
- Que a lo largo de los años la tendencia a consumir productos naturales va aumentando 
y esto nos favorece ya que producimos tales productos. 
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- Encontramos en el mercado un sin número de proveedores de nuestras materias 







- Somos una empresa nueva que carecemos de importancia y prestigio. 
- Si bien es cierto hay varios proveedores, por el clima donde producen nuestra materia 
prima de jengibre en algunos mese podría escasear. 
- Como inicialmente vamos a trabajar con proveedores quienes realizaran el proceso de 







- Como consecuencia de la escasez del jengibre este podría a tender subir de precio. 
- De igual manera como dependemos de nuestros proveedores que brinda el servicio de 
tercerización estos podrían incumplir con sus actividades. 
- La aparición de otros productores y comercializadores de productos iguales o 




M&T S.A.C brindará al público en sobres de filtrante jengibre con piña, el cual estará destina al 
consumo de nuestro público objetivo. 
 
La elaboración de nuestro filtrante de jengibre con piña será un producto natural y saludable 
para el consumo, esta información estará plasmada en nuestro empaque secundario, así el 
público podrá apreciar esta información. Las propiedades del jengibre más los de la piña le dan 
una combinación agradable sobre todo en todo en sabor y olor. 
 
Nuestra presentación será en sobres de papel en los cuales estará impreso nuestra marca, 
además de información nutricional y formas de preparar el filtrante. El peso que tendrá será de 
1gr cada bolsita, y estarán distribuidas en 25 unidades de sobres por caja. 
 
El precio de nuestro filtrante está basado en los precios promedios de productos similares y en 
el costo que nos incurre fabricación y posterior venta de nuestro producto. 
 
La venta de los filtrantes será directa a brokers especializados en este tipo de productos como 
té e infusiones. 
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CAPITULO 1 - ESTUDIO DE MERCADO 
 
1.1 Descripción de la Idea de Negocios 
La idea de negocio propuesta es la de producir y comercializar mediante la exportación filtrante 
hechos a base de jengibre con piña. Se decidió realizar estos filtrantes de jengibre con piña 
debido a que no existen en nuestro mercado destino, además que este producto es un 
beneficioso para la salud por sus propiedades que contiene como ser antinflamatorio natural 
para la garganta y un producto que ayuda a combatir los problemas digestivos como la infección 
estomacal, siendo estos nuestros pilares para dar a conocer como propuesta de valor. 
 
➢ Jengibre 
El jengibre tiene como nombre oficial Zingiber officnale, muchos autores denotan que su origen 
está en situado en Asia oriental. Los antiguos habitantes establecido en India y China usaron 
durante de miles de años este tubérculo como aliciente para los problemas estomacales. En la 
cultura China consideran este tubérculo como un ingrediente adicional en sus comidas. 
La cultura griega-romana también la consideraban un producto beneficioso para su salud. A 
medida que el producto alcanzó reconocimiento en el viejo continente, y también en América 
estos comenzaron a utilizar como un producto medicinal, y fue desde ahí que crearon variantes 
para el producto tales como bebidas frías y calientes para reducir y eliminar los dolores 
estomacales. 
 
El jengibre o kion es una planta la cual su parte más conocida y valorada es el rizoma, tiene 
formas particulares pero la más característica es que tienen forma y aspecto de una mano 
pequeña. Otra particular características del jengibre es su gran olor que emite, además de su 
sabor acido, agrio, y también picante. La apariencia del jengibre es particularmente amarilla en 
su interior entre cenizo y dorado claro. Pertenece a la familia de plantas herbáceas que logran 




Las flores son muy visibles, esta planta pertenece a la familia de las herbáceas, tienden a medir 
alrededor de un metro de alto. 
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Propiedades de jengibre: 
 
- Antinflamatorio; ya que por sus propiedades ayuda a disminuir la inflamación, se puede 
realizar enjuagues bucales para un mejor resultado. 
- Combate los malestares estomacales; ya que el jengibre mediante su consumo realiza 
la estimulación del estómago y recude la acides. 
- Antidepresivo natural, según estudios se ha comprobado también que el consumo de 
jengibre relaja el cerebro, además que ayuda a disminuir los mareos. 
- Disminuye los dolores menstruales, un punto importante del jengibre es que en las 
mujeres ayuda a reducir los cólicos y dolores que tienen en su periodo de menstruación. 
- Mejora el fluido sanguíneo, también como aliciente para los consumidores es que 




Ananas comosus es una fruta tropical, que tiene por origen Sudamérica. No hay un país que 
declare que este fruto es originario del país, pero los expertos afirman que sería originario de 
Brasil, se dice también que su origen es paraguayo y en menos medida que es de origen 
argentino. Teniendo en cuenta lo anterior se señala que fue en Brasil donde se expandió el fruto 
llegando a Amazonas, parte de Venezuela y Perú, para que luego llegue a los países europeos y 
asiáticos. 
 
Su forma distintiva es su principal característica ya que posee una corona que la hace muy 
peculiar, este fruto es muy consumido en toda Latinoamérica, y también en la comunidad 
europea. 
 
Los antiguos pobladores la denominaron como Ananas que significa fruta excelente. El nombre 
como actualmente se conocer en gran parte del mundo proviene de la similitud de la semilla de 
de los pinos. 
 
 




- Rica en potasio, magnesio y hierro. 
- Contiene vitamina A, B1 y ácido fólico. 
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1.1.1 Equipo de trabajo 
El equipo de trabajo este compuesto por las siguientes integrantes: 
 
 
➢ CENTENO SANTIAGO, MIGUEL 
Bachiller en Administración de Negocios Internacionales, Asistente de Estadística 
e Informática – bajo las directivas del puesto. Curso de especialización en 
contrataciones con el estado. Desarrollo de Microsoft office nivel intermedio, 
nivel de inglés básico. Laborando en el Hospital de Emergencia Pediátricas una 
entidad del estado. 
 
➢ HUALI VILLA, TONI EBERT 
Bachiller en Administración de Negocios Internacionales. Experiencia en Ventas 
en Hipermercados Tottus. Técnico Titulado en Auxiliar de Despacho Aduanero y 
Computación Empresarial en el Instituto Aduanera del Pacífico. Conocimiento de 
Microsoft office nivel avanzado, Liquidación Aduanera, nivel de inglés Intermedio, 
laborando en agencias de aduanas en el área Operaciones como Auxiliar de 
Despacho Aduanero en la Agencia de Aduana ADL, CLI Gestiones Aduaneras y en 
la Agencia de Aduana ISCO “Interamerican Service S.A.C. 
 
1.2 Objetivos del estudio de Mercado 
 
1.2.1 Objetivo General: 
Para nuestro plan de negocios, nuestro objetivo es corroborar que la venta y distribución 
nuestro filtrante es viable, y nuestra estructura de negocio determinará ello, en base a los 
análisis que se logren obtener con información recopilada de nuestro mercado destino, mercado 
potencial, estadísticas e información adicional que ayuden a fin de concluir que la viabilidad de 
la venta de filtrante de jengibre es factible para nuestro proyecto. 
 
1.2.2 Objetivos Específicos: 
- Identificar y analizar si existe un producto igual o similar al que pretendemos exportar. 
- Identificar la posible demanda de nuestros productos a nuestro mercado, la ciudad de Miami 
- Estados Unidos. 
- Identificar los costos a incurrir en toda la cadena que implique la producción y 
comercialización de nuestro producto. 
- Evaluar los diferentes procesos de distribución física internacional para la exportación de 
nuestro producto. 
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1.3 Identificación del Mercado Objetivo 
 
➢ Matriz de Selección de Mercado 
A continuación, detallamos datos de nuestro mercado objetivo donde se distribuirá nuestro 
producto. 
En base a una calificación de nuestros potenciales mercados y el por qué se seleccionó. 
Para establecer nuestro final se ha tomado en consideración los principales países que 
compran la partida arancelaria con la cual se comercializará nuestro producto. 
 
 
Tabla 1: Principales cinco países importadores de jengibre 
 
 Valor en 
miles de $ 
Valor en 
miles de $ 
Valor en 
miles de $ 
Valor en 
miles de $ 
Valor en 










/ 2104 en 2015 2016 2017 en 2018 
EE.UU 35638472 34094527 35373127 37208640 38140652 
China 2046535 2089805 2166637 2305635 5263079 
Reino 
Unido 
1011247 1294802 1481187 1903800 2717012 
Alemania 1695952 1933794 1992973 1814722 1842973 
Canadá 1245228 1434205 1482069 1599703 1729083 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo con base en Trade Map 
 
Luego de seleccionado los principales 5 países importadores de la partida arancelaria en 
mencionada anteriormente. Se aplicará una serie de factores de evaluación a los 3 primeros 
países que encabezan esta lista para así poder definir nuestro mercado (país) a exportar nuestro 




Tabla 2: Factores de Selección 
 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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Luego de colocar los factores de evaluación se procedió a calificar estos factores, la cual demostrará 
lo dicho por la tabla siguiente: 
 
 
Tabla 3: Calificación de potencial mercado destino 
 
Factores Estados Unidos China Reino Unido 
Población 4 5 2 
PBI – PER Capita 5 1 3 
Barreras Arancelarias 5 3 3 
Barreras no Arancelarias 3 2 2 
Nivel de Demanda del 
2017 al 2018 en % 
5 3 1 
Inflación 3 4 2 
IVA 4 3 2 
Salarios 3 1 4 
Total 32 22 19 




En base a los datos obtenidos en la calificación se observa que Estados Unidos posee un mejor 
escenario para ser nuestro mercado ideal, con respecto a China y Reino Unido, los factores que han 
sido preponderantes para la selección han sido tanto su número de población, barreras arancelarias, 
nivel de demanda de la partida arancelaria a exportar, entre otros. 
 
Es por ello que luego de esta evaluación se culmina finalmente con la elección de Estados Unidos. 
 
 
➢ Información general del mercado objetivo 
La siguiente información nos da a conocer de manera general sobre nuestro mercado objetivo 




Tabla 4: Información general de Estados Unidos 
 
Capital Washington D.C 
Población 325.886.000 hab. 
Idioma Inglés 
Principales ciudades Los Angeles, Chicago, Las Vegas, San 
 Francisco, Houston 
Presidente Donald Trump 
Ciudad más poblada New York, New York: 8,405,837 
 habitantes. 
Moneda Dólar Americano 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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En la tabla número 5 se visualiza la distribución de la población por edades de Estados Unidos, y el 
porcentaje que representa cada una de ellas: 
 
 
Tabla 5: Distribución por edad de habitantes en Estados Unidos 
 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo en base a Index Mundi 
 
 
Posteriormente a la tabla distribución por edad se muestra, la expectativa de vida que tienen los 
ciudadanos estadounidenses separados en varones y mujeres. 
 
 
Tabla 6: Expectativa de vida de población de Estados Unidos 
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1.3.1 Perfil del Consumidor 
El perfil de las personas que son consumidores de filtrante en té o infusiones es variado, a fin de tener 
una mayor información se detallará un breve resumen de los distintos estilos de personas que 
consumen el producto. 
 
La bebida conocida como “El té”, viene siendo una de las muchas bebidas que más frecuentan 
consumir en el mundo, y a su vez, una infusión que podría catalogarse como bebida gourmet, y es que 
no solo su característica preparación es uno de sus atributos, sino que también su distintos sabores y 
olores que sienten los consumidores de té. Además, que esta bebida se amolda a las diferentes 
personalidades de las personas que la consumen, estas personalidades han sido desprendidas de una 
de las publicaciones de la compañía norteamericana Arbor Teas, que a su vez fue recogida por la 
compañía de tés Teterum quienes son uno de los principales y más grandes empresas que venden té 
a través de la web. 
 
Las formas de preparar los Tés, son innumerables, ya que cada consumidor la prepara según su modo 
y forma. En la actualidad el degustar de una bebida de té ya sea en taza o en algún otro recipiente te 
convierte en un “tea lover” que en su traducción al español latino sería “amante del té”. En una 
publicación en la cual Patricia Pólvora, chef y directora de la compañía Teterum, indica que el “té es 
como el vino, cada persona necesita uno adaptado a su forma de beberlo”, y es así cada consumidor 
tiene su estilo y forma tanto de prepararlo, como de consumirlo. 
 
A continuación, se describe los tipos de consumidores de té los cuales han sido observados por el 
estilo en que lo preparan y beben. 
 
 
➢ El perfeccionista 
Según el estudio realizado por la prestigiosa empresa Teterum, uno de los perfiles que 
sobresalen en los consumidores de té el del llamado “perfeccionista”, el cual su característica 
principal es que esta persona suele ser más minucioso de lo común, además de que como uno 
de sus principales metas es de sacarle el máximo provecho al sabor del té y de sus demás 
composiciones. Este consumidor prefiere beber el té caliente, ya que suele creer que para 
obtener todo el sabor debe tomarlo a una gran temperatura, ya que así considera que le está 
sacando todo el provecho posible a su infusión. 
 
 
➢ El serio 
Por otro lado, también está el consumidor considerado como serio, este perfil de persona 
según el estudio realizado por Teterum nos indica que este perfil se basa en que la persona 
considera el beber el té como una actividad importante más para su quehacer, ya que le da 
un valor y vive la experiencia de tomar el té como parte fundamental de él. 
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Este perfil de consumidor “serio” es muy conocedor de la infusión que bebe, sabe de las 
propiedades del producto, de su composición, de las formas de preparar para que quede 
como el quiera, definitivamente este consumidor se caracteriza por encontrar la perfección 
en su bebida de infusión tomando en cuentas los distintos aspectos antes, en proceso, y 




➢ El despistado 
Luego también encontramos a un tipo de consumidor que se le conoce como “el despistado”, 
este se caracteriza por ser admirador del té a su estilo, el cual es de los que se propone seguir 
un patrón de preparación que no lo lleva a cabo a estricto orden y por ello el resultado 
esperado al final no es lo que pretendía conseguir. El sabor perfecto para este tipo de 
consumidor suele ser una suerte de tablero de azar. 
Para estos tipos de consumidores, Teterum les da la recomendación de consumir infusiones 
de “rooibos” con canela, la cual indica que esta infusión es perfecta para este perfil ya que se 





➢ El tranquilo 
El siguiente perfil que tenemos es el del “tranquilo”, quienes creen que el té no es solo una 
bebida más para tomar, si no que consideran que el beber té es un estilo de vida que la llevan 
a lo largo del tiempo, dependiendo del humor en que se encuentren tomará un té del sabor 
que en ese momento se le apetezca. Habitualmente este perfil de consumidor relaciona 
alguna actividad que tenga que realizar con el té que consumirá. 
Este consumidor por este perfil en su mayoría suele consumir el té verde, y/o derivados de 
plantas con las cuales se puedan realizar infusiones, ya que consideran que son perfectas para 





➢ El práctico 
Por otro lado, tenemos al perfil de los “prácticos” lo cuales se caracterizan por ser simplistas, 
no le dan mucha vuelta al momento de escoger su té preferido, saben lo que quieren y van 
por él. Para estas personas las infusiones no tienen un gran valor como en los perfiles 
anteriores, consideran que es una actividad simple que deben realizar, el hecho de añadir 
agua fría o caliente en una taza con un sobre las cuales contienen hierbas y otras plantas. 
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En su mayoría estos consumidores no pretenden hallar la perfección en su preparación y sabor 
puesto que con que cumplan el rol para que están hechos es más que suficiente. 
Según Teterum, el té ideal para este tipo de consumidor es el té negro, unos de los tés que ya 
muchas personas están acostumbradas a preparar y tomar, con una temperatura de media 
para arriba y el tiempo normal que debe tener sumergido el té en el agua. 
 
 
➢ El iniciado 
Por último, tenemos el perfil del “iniciado”, este tipo de consumidor se caracteriza según 
Teterum por ser curioso, decir la persona consume un té pero quiere seguir innovando y 
probando otros tés que puedan existir, tiene la meta de querer consumir todos los tés que 
pueda probar, desde los té con mayor calidad tanto en presentación, textura, sabor, olor. 
Este perfil de “iniciado” puede ser parte en algunos momentos de los anteriores ya descritos, 
ya que este puede consumir los diferentes tipos de tés que suelen ser los preferidos por los 
otros tipos de consumidores. 
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➢ Perfil de consumidor americano 
En la actualidad el consumo de tés e infusiones en estados Unidos ha tenido un incremento al de 
paso de estos años. Cada vez tienden a consumir más productos que sean hechos naturalmente 
y sobre todo que estos a su vez sean beneficiosos para la salud, y el té y nuevas infusiones calzan 
perfectamente en el gusto de estos. 
 
Esto se demuestra también en las importaciones que realizan cada año van en aumento tanto en 
tés como en infusiones. 
 
En el siguiente gráfico se muestra como desde el 2013 Estados Unidos es uno de los países, si no el 









➢ Historia del té en Estados Unidos 
Debemos a Estados Unidos la invención de un producto que fue realizada de una forma no 
intencional y que fue suficiente para cambiar el modo de beber y/o tomar té en todos los 
lados del mundo, en su gran parte en el lado Occidental. Si nos remontamos al año 1904, 
donde un comerciante tanto de café como de té en la gran metrópoli de Nueva York, Estados 
Unidos, llamado Thomas Sullivan, que debía enviar muestras de mezclas de sus productos a 
sus clientes las cuales debían ser enviadas en latas de metal, la cual era la forma de 
comercializar el té en ese tiempo, y fue ahí donde Thomas decidió envolver el té en 
pequeñas bolsitas hechas a base de muselina para realizar el envío de sus muestras puesto 
26  
que eran más económicos. Fue ahí que cuando las personas probaron el té con esa 
presentación en sobre, consideraron que era una manera fácil, rápida y cómoda, lo que llevó 
a Thoma Sullivan rápidamente convertirse en el vendedor con mayor número de pedidos de 
este producto, vendiendo miles de bolsitas. 
 
En la actualidad más del 85% del té se comercializa en bolsitas, aunque los amantes del buen 
té siempre lo han preferido en hojas. 
 
Es por ello por lo que esta infusión “té” ha tenido y tiene un protagonismo grande en la 
historia del país norteamericano, que no solo se refleja en el consumo del producto, sino 
además por otros acontecimientos que se dieron antes de la existencia de Estados Unidos 
como país libre ya independizado. 
 
Si nos remontamos al año de 1650 donde los vendedores holandeses introdujeron el té a la 
ciudad de Nueva Amsterdam, actualmente Nueva York, que con el tiempo se convirtió es 
una de las bebidas preferidas por los británicos, pobladores de escocia y poblanos de Irlanda 
quienes habitaban el país, en particular la ciudad de Boston que fueron uno de los primeros 
en crear las bebidas llamadas “fiestas del té” o “tea party”. 
 
Debido al crecimiento tanto en venta y consumo, y ya que Estados Unidos aún era una 
colonia británica estos últimos impusieron grandes impuestos a las mercaderías que tenían 
como destino final las colonias de Norteamérica, esto llegó a provocar un boicot. Es por eso, 
que como protesta a los altos impuestos, el día 16 de diciembre del año 1773, un gran grupo 
formado por los masones los cuales se disfrazaron de indios, y estos abordaron las 
embarcaciones que venían desde las Indias Orientales, donde toda la carga que tenían la 
echaron al mar, estas contenían más de 3000 cajas. Este acontecimiento, al cual 
denominaron “Boston Tea Party”, o también como el Motín del té por su traducción al 
español, esto produjo que se acelerara el proceso para que logren la independencia de sus 
colonias, esto traería como conclusión el nacimiento de un nuevo país “Estados Unidos”. Y 
fue así como el consumo de té creció en popularidad y consumo en Norteamérica. 
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Ahora el té estadounidense tiene una 
característica particular: se bebe en forma 
helada. En el 85% de los hogares el té se consume 




Esto se remonta al año 1904 en San Luis, un 
comerciante de té proveniente de Inglaterra, con 
el nombre de Richard Blechynden, que se 
encontraba en su lugar de venta promocionando 
y vendiendo tés de la India; en el cual, hacia 
muchísimo calor, por lo que en un ingenio 
sirviendo el té se le ocurrió poner hielo también 
a la infusión y así lo sirvió a sus clientes, estos 
 
al probarlos encontraron un sabor peculiar que les gustaba, hielo al té para servirlo así a las 
personas que se le acercaban a comprar. Blechynden a raíz de ello comenzó a tener un éxito 
inigualable en la venta de tés el cual marcó para siempre la forma de consumir el té en los 
Estados Unidos de Norteamérica. Actualmente, se venden unos 15.000 millones de litros al 
año de té envasado para beberse frío. 
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El té helado es el rey 
 
Los norteamericanos en la 
actualidad tienen un consumo 
de 80 mil millones de 
porciones de té por año. Esta 
inmensa cantidad que significa 
alrededor del 84% del té 
consumido es el té negro, 
seguido por un significativo 
porcentaje de 15% es el té 
verde, y finalmente por el 
restante que es el también 
popular onlong y té blanco. 
Estados Unidos se encuentra 
en el segundo lugar de países 
que importan té, ya que en el 
primer lugar tenemos a Rusia. 
 
 
Debido a los masivos 
consumos de té, las ventas de 
este producto cada vez se 
incrementan, las ventas ese 
han elevado en un 16% esto 
significa unos US$ 10.000 
millones, estas cifras son parte 
de la Asociación del té de los 
Estados Unidos. Basado en lo 
anterior existen razones para 
asegurar que en los años que 
vendrán las ventas se verán 
incrementadas en 
aproximadamente US$ 15.000 
millones. 
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1.3.2 Metodología para la segmentación de mercado: 
Para nuestra segmentación en la cual esta divido nuestro mercado procedimos a aplicar 
factores claves como ubicación geográfica, demográfica, y otras variables que se detallaran a 
continuación. 
 
➢ Factor Geográfico: 
Miami, ciudad-puerto ubicada la parte sur y este de Florida, se encuentra situada en los 
Estados unidos de Norteamérica cerca del río Miami, entre los Everglades y el océano 
Atlántico. Pertenece al condado de Miami-Dade, es considera la principal, más céntrica y 
más poblada ciudad del Área Metropolitana de Miami. La fundación de esta ciudad fue un 
28 de julio de 1896, los datos del censo del 2014 reportaron que contaba con una población 
aproximada de 417.650 habitantes; lo que significa ser y ocupar el puesto siete de las 
ciudades más grandes de Estados Unidos. La organización de Naciones Unidas calculó que 
Miami se convirtió en la novena ciudad metropolitana más grande de Estado Unidos, debajo 
de ciudades más importante como la de Nueva York, etc. 
También es considerada como una de las ciudades a nivel de las finanzas, banca y comercio, 
además de tener muchos medios de comunicación, lugares de entretenimientos, artes y 
puertos donde realizan el comercio internacional. 
A su vez es lugar de innumerables oficinas de distintas compañías, del sector bancario, 
televisivo. Esto lo lleva a convertirse en un centro internacional televisivo, diferentes 
estaciones de radios, empresas musicales, el sector cinematográfico y demás formas de 
artes. 
Cuenta con su propio puerto el cual alberga un considerable número de cruceros del 
mundo, y también distintas compañías de líneas de cruceros. 
Figura 2: Mapa de la Ciudad de Miami 
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➢ Factor Climático 
En cuanto al clima de Miami, este posee un clima tropical, con algunos veranos muy 
calurosos, húmedos, los cuales en los meses de julio y agosto presentan una temperatura 
de 32°C con porcentajes de humedad del 90%, presenta inviernos en los cuales suelen ser 
templados y a su vez secos, estas temperaturas bordean los 16 °C a entre enero y febrero, 
ahí la humedad llega a ser baja. 
 
Si nos referimos a las lluvias que se registran en Miami los niveles de estos se ven registrados 
a partir de loa meses de mayo hasta inicio de octubre, llegando a ser septiembre el mes 
donde se presentan el mayor número de lluvias en la ciudad con promedios que pueden 
alcanzar los 250 mm, y que en el mes de enero llega a presentar 41mm. 
Tabla 7: Temperaturas en Miami durante el año 
 
Meses en el año T. media máx. T. media mín. 
Enero 24 ºC 16 ºC 
Febrero 25 ºC 16 ºC 
Marzo 27 ºC 18 ºC 
Abril 29 ºC 20 ºC 
Mayo 31 ºC 22 ºC 
Junio 32 ºC 24 ºC 
Julio 33 ºC 25 ºC 
Agosto 33 ºC 24 ºC 
Septiembre 32 ºC 24 ºC 
Octubre 29 ºC 22 ºC 
Noviembre 27 ºC 20 ºC 
Diciembre 25 ºC 17 ºC 
Anual 29 ºC 20 ºC 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
 
 
➢ Factor Demográfico: 
En la ciudad de Miami, la cual concentra una gran población de hispanos-latinos, pues según 
el censo de 2017, cuenta con una población de cuatrocientos cuarenta y tres mil siete 
habitantes (443 007) de los cuales más del 60% son de origen latino, lo cual es beneficioso 
para el proyecto ya que ellos serán nuestros principales consumidores de nuestro producto. 




Población latina 319,782 
Población de 18 a 59 años 266,560 (60%) 
Mercado Potencial 266,560 
Mercado Efectivo 199,920 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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1.3.3 Tamaño de la muestra, encuesta piloto y general 
 
En evaluación de la muestra de 77 personas se detectó que existen vacíos con la 
modalidad denominada “ley de Pareto”, es por ello que, en la reformulación de nuestra 
muestra, aplicamos la fórmula para hallar la muestra de una población conocida. Puesto 













N: 443007 -> Población: 
Z: 1.96 – 95% -> Nivel de Confianzas 
E: 5% -> Error 
P: 0.5 -> Probabilidad de éxito 
Q: 0.5 -> Probabilidad de error 
 
 
Cuyo resultado es 384 personas dándonos una cifra más significativa. Donde finalmente nuestra 
muestra para realizar las encuestas será de 384 individuos, descartando las 77 personas que se 
consideraron al inicio del proyecto. 
 
 
1.3.4 Proceso estadístico de los resultados e interpretación 
 
Se procedió a la realización de la encuesta, para determinar las preferencias de los 
consumidores en cuanto a infusiones en filtrantes. 
 
Se obtuvo la siguiente información: 
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ENCUESTA SOBRE EL CONSUMO DE FILTRANTES EN ESTADOS UNIDOS, CIUDAD DE 
MIAMI 
 
La presente encuesta tiene como objetivo determinar el consumo de infusiones, y como 
el consumidor basa su elección mediante diferentes variables. 
 
INTERPRETACION GENERAL DE LOS RESULTADOS DE ENCUESTA 
 
1) Edad 
Gráfico 2: Respuestas de la pregunta 1 
 
Interpretación: 
De acuerdo a las respuestas dadas, podemos observar que la mayor parte de los 





Gráfico 3: Repuestas de la pregunta 2 
 
Interpretación: 
De acuerdo con las respuestas dadas, podemos afirmar que en cuanto al género de los 
encuestados están equiparados. 
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3) ¿Consume té o infusiones? 
 
 
Gráfico 4: Repuestas de la pregunta 3 
 
Interpretación: 
De acuerdo a las respuestas dadas, concluimos que más del 90% de los encuestados 




4) ¿Está satisfecho con el producto que consume? 
 
 
Gráfico 5: Repuestas de la pregunta 4 
 
Interpretación: 
De acuerdo a las respuestas dadas, podemos apreciar que un poca más de la mitad de 
encuestados está satisfecho con el producto que consume, pero tenemos un considerable 
40% que no está satisfecho y es ahí donde debemos apuntar nuestro proyecto. 
34  
5) ¿Está satisfecho con el producto que consume? 
 
 
Gráfico 6: Repuestas de la pregunta 5 
 
Interpretación: 
De acuerdo a las respuestas dadas, se obtiene que la mayor parte de encuestados consume 
el producto a la semana, seguido por un considerable 27,3% que consume el producto dos 
veces a la semana, un 23,4% que encuetados que consume más de 2 veces a la semana. 
 
 
6) ¿En qué momento del día suele consumir el producto? 
Gráfico 7: Repuestas de la pregunta 6 
 
Interpretación: 
De acuerdo a las respuestas dadas, refleja que la predilección de los encuestados es 
consumir el producto en las mañanas y en las noches, esto podría evidenciar que lo 
consumen para el desayuno y/ para acompañar en las cenas. 
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7) ¿Si en el mercado existiera un producto filtrante que alivie los malestares 
estomacales y respiratorios lo adquirirías? 
Gráfico 8: Repuestas de la pregunta 7 
 
Interpretación: 
De acuerdo a las respuestas dadas, se puede afirmar que gran parte de los encuestados 
estaría dispuesto a comprar un producto que alivie los malestares mencionados en la 
pregunta, esto nos da un mensaje que nuestro producto puede ser aceptado. 
 
 
8) ¿Estaría dispuesto a consumir un filtrante a base de jengibre con piña? 
Gráfico 9: Repuestas de la pregunta 8 
 
Interpretación: 
De acuerdo a las respuestas dadas, sigue la tendencia de aceptación por un producto 
saludable, ya que más del 80% estaría a comprar y a su vez realizar el consumo de un 
filtrante hecho a base de jengibre con piña. 
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9) ¿Cuál es el aspecto determinante que hace usted adquiera el producto? (Filtrante)? 
Gráfico 10: Repuestas de la pregunta 9 
 
Interpretación: 
De acuerdo a las respuestas dadas, podemos interpretar que casi la mitad de encuestados 
elije el producto por las propiedades que presenta, seguido de un considerable público 
que basa su elección por la presentación del producto, luego por el precio, marca y 
finalmente la calidad. 
 
 
10) ¿En qué establecimientos adquieres los filtrantes? 
Gráfico 11: Repuestas de la pregunta 10 
 
Interpretación: 
Finalmente, en base a la última pregunta, se comprueba que más de mitad de las personas 
encuestadas adquieren el producto (filtrante) en supermercados, seguidos por los 
mercados y finalmente por tiendas especializadas 
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1.4 Estudio de la demanda 
 
1.4.1 Información Histórica 
 
En cuanto a la información se ha logrado obtener datos estadísticos que nos aseguran una a 
mayor viabilidad para seguir con nuestro proyecto. 
 
Para nuestro producto usaremos la siguiente partida Arancelaria: 
 
 
2106.90.71.00 que se encuentra, los productos que contengan como ingrediente principal uno 
o más extractos vegetales, partes de plantas, semillas o frutos, incluidos las mezclas entre sí. 
 
Esta partida se encuentra en la sección IV; productos de las industrias alimentarias; líquidos 
alcohólicos y vinagre; tabaco y sucedáneos del tabaco, elaborado. 
 
A su vez esta sección se encuentra dentro del capítulo 21; preparaciones alimenticias diversas. 
 
 
Tabla 9: Principales países importadores de la partida arancelaria en miles de dólares 
 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo con base en Trade Map 
 
 
En el cuadro anterior podemos visualizar que el más grande importador de esta partida es 
Estados Unidos, y este ha ido creciendo sus importaciones y que tiende a seguir creciendo aún 
más ya que sus habitantes consumen con más frecuencia productos relacionados con esta 
partida arancelaria. 
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Tabla 10: Principales mercados donde exportamos la partida arancelaria 
 
Mercado % Variación 17-18 % participación-2018 FOB-2018 (miles US$) 
Estados Unidos -24% 60% 659.50 
Bolivia 369% 26% 285.37 
Hong Kong 1421% 3% 28.63 
Chile 95% 3% 28.63 
Bélgica -- 2% 25.98 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo con base en Siicex 
 
La tabla 10 nos demuestra que EE.UU es nuestro gran mercado final con 60% de participación, 
a pesar de que entre el 2017 al 2018 hubo una variación del -24%, además que se demuestra 
también que es el principal país en miles de dólares en ingreso gracias a las ventas. 
 
En el siguiente cuadro se muestra la participación de todos los países que exportan un producto 




Participación en valor en 
las importaciones del país 
que reporta, % en 2016 
Participación en valor en las 
importaciones del país que 
reporta, % en 2017 
Participación en valor en las 
importaciones del país que 
reporta, % en 2018 
Mundo 100 100 100 
Singapur 0,2 0,2 49,6 
Canadá 29,2 31,3 15,1 
China 5 6,2 4 
Tailandia 7 7,7 3,5 
Alemania 5,5 5,2 2,6 
Países Bajos 1,9 2,3 2 
Dinamarca 5,2 4,8 1,9 
Reino Unido 4,6 3,8 1,9 
México 4,6 4 1,8 
Italia 1,6 3 1,8 
Taipei Chino 2,2 2,6 1,4 
Suiza 2,2 2,3 1,3 
Japón 3 2,7 1,3 









Australia 2,1 1,7 0,9 









India 1,1 1,3 0,7 
Turquía 2,5 1,7 0,6 
Chile 0,7 0,9 0,5 
Brasil 0,8 0,8 0,5 
Israel 1,2 0,9 0,4 
España 0,9 0,9 0,4 
Grecia 0,3 0,5 0,4 
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Colombia 0,6 0,6 0,3 
Irlanda 0,7 0,5 0,3 
Sri Lanka 0,3 0,5 0,3 









Filipinas 0,6 0,5 0,2 
Viet Nam 0,3 0,3 0,2 
Nueva Zelandia 2,8 0,5 0,2 









Indonesia 0,2 0,2 0,2 
Austria 0,2 0,2 0,2 
Jamaica 0,3 0,3 0,1 
Polonia 0,2 0,2 0,1 
Noruega 0,6 0,4 0,1 
Perú 0,2 0,2 0,1 
Nicaragua 0 0,2 0,1 
Malasia 0,2 0,2 0,1 









Costa Rica 0,3 0,1 0,1 
Argentina 0,1 0 0,1 
Marruecos 0,2 0,1 0,1 




Del cuadro anterior obtenemos que el principal exportador de este tipo de productos y/o 
derivados es el cual el año 2018 ocupo casi el 50% de todas las exportaciones a Estados Unidos 
y ello significó un gran incremento respecto al año anterior. En segundo lugar, tenemos a Canadá 
quien tiene un 15,1% de todo los exportado a Estados Unidos en el 2018, ello significo un 
retroceso para Canadá puesto que exporto menos del 50% de todo lo exportado en 2017. En un 
tercer y muy alejado puesto tenemos a China que sus exportaciones a Estados Unidos 
representaron un 4% en el 2018, con una leve baja respecto al año anterior cuyo porcentaje de 
exportación en el país destino fue 6.2%. 
En cuanto Perú respecto a sus exportaciones a Estados Unidos se observa que tiene una 
participación del 0.1% puesto que comparte junto a países como Indonesia, Austria, Jamaica, 
Polonia, Noruega, etc. La tendencia de Perú fue de crecimiento desde los años 2010 en adelante, 
pero en el 2018 tuvo un leve retroceso en su nivel de exportaciones junto a países que también 
tenían niveles de crecimiento constante. 
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Empresas peruanas que exportan hacia Estados Unidos con la siguiente partida arancelaria: 
 
- 2106.90.71.00 que se encuentra, los productos que contengan como ingrediente 
principal uno o más extractos vegetales, partes de plantas, semillas o frutos, incluidos 
las mezclas entre sí. 
 
Empresas peruanas exportadoras de filtrantes y/o infusiones 
 
Empresa 
2018 ventas en miles de 
dólares 
Participación en % 
CGS GENERAL DISTRIBUTION S.A.C. 527,181 82.05% 
ALGARROBOS ORGANICOS DEL 
PERU 
48,182 7.50% 
MG AGRO SOCIEDAD ANONIMA 
CERRADA 
30,825 4.80% 
LABORATORIOS PORTUGAL SRL 25,389 3.95% 
MEGABUSINESS PERU S.A.C. 1,804 0.28% 
Otras empresas 9,151 1.42% 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo en base a Cleodata. 
 
Cabe añadir que, según registros de SUNAT, en el 2018 el total de exportaciones de todas las 
empresas peruana hacia Estados Unido fue de 642,532 miles de dólares. En el cuadro anterior 
observamos que CGS GENERAL DISTRINUTION S.A.C., es la empresa con mayor participación en 
el mercado destino, ocupa más del 80% de participación, seguido por ALGARRABOS ORGANICOS 
DEL PERU con un 7.50%, luego a MG AGRO SOCIEDAD ANONIMA CERRADA con un considerable 
4.80%, seguido por LABORATORIOS PORTUGAL SRL con un 3.95%, y un más alejado 
MEGABUSINESS PERU SAC con apenas 0.28%, y ya con 1,42% de participación que ocupan las 
otras empresas que no superan los 1000 dólares en exportaciones. 
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1.4.2 Proyección de la demanda con información primaria 
 
Para nuestra proyección de cantidades demandadas bastará en hallar nuestro mercado 
potencial, nuestro mercado disponible, nuestro mercado efectivo y finalmente llega a nuestro 
mercado objetivo, los cuales se detallarán a continuación. 
 
➢ Mercado Potencial 
Para este mercado estamos considerando a toda la población latina de Miami que 
pertenezcan a las edades de entre 18 a 59 años, dichos datos fueron obtenidos del Censo 
2017. 




Población latina 319,782 
Población de 18 a 59 años 266,560 (60%) 
Mercado Potencial 266,560 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
 
 
➢ Mercado Disponible 
Consideramos para nuestro mercado disponible tanto el mercado potencial y este es 
multiplicado por el 85.7% que es el porcentaje de aceptación que tuvo la encuesta realizada 
con respecto a si adquirían un nuevo producto. 
 
 
Tabla 12: Mercado Disponible 
 
Mercado Potencial 266,560 
Pregunta clave N° 7 85.7% 
Resultado del M. Disponible 228,441.9 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
 
 
➢ Mercado Efectivo 
Para nuestro mercado utilizaremos los 228, 441,9 y lo multiplicaremos por el 80.50% que es 
el porcentaje de aceptación que tuvo la pregunta N° 8. 
 
Tabla 13: Mercado Efectivo 
 
Mercado Potencial 228,441.9 
Pregunta clave N° 8 80.5% 
Resultado del M. Efectivo 183,195.7 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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➢ Mercado Objetivo 
Para nuestro mercado objetivo, utilizaremos nuestro mercado efectivo y lo multiplicaremos 
por nuestra participación en el mercado que tendremos. 
 
 
Tabla 14: Mercado Objetivo 
 
Mercado Potencial 228,441.9 
Pregunta clave N° 7 8% 
Resultado del M. Objetivo 14,712 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
 
M&T S.A.C., toma el 8% del mercado destino debido a nuestra capacidad de producción, que va 
acompañado de nuestro nivel de inversión, y también considerando la capacidad de distribución 
que tendremos en Miami – Estados Unidos. 
Además, que se ha tomado en cuenta el crecimiento de las exportaciones peruanas de este tipo 
de producto al mercado destino. 
 
 
Tabla 15: Demanda proyectada 
 





















2020 266,560.0 266,560.0 228,442 183,896 8% 14,712 27 397,224 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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1.5 Estudio de la oferta 
 
1.5.1 Identificación y análisis de la competencia 
 
Para este punto se ha tomado en consideración a las empresas que exportan productos similares 
y/o sustitutos al mercado destino de EE.UU. 
 
 
Tabla 16: Empresas exportadoras de productos similares y/o sustitutos 
 





Tabla 17: Marcas posicionadas en Estados Unidos 
 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
 
 
1.5.2 Productos sustitutos y complementarios 
 
Tenemos la siguiente variedad entre producto sustitutos y complementarios: 
 
➢ Café: Este producto es una de las bebidas más adquiridas y por ende más consumidas 
en el mundo, aunque su consumo no es recomendable cuando se realiza de forma 
excesiva puesto que la cafeína tiende a causar malestares en el sistema digestivo, entre 
los cuales tenemos irritaciones, problemas de acidez, también es posible que provoque 
ansiedad en las personas. 
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➢ Té: Junto con el café también es considerado una de las favoritas dentro del rubro de 
bebidas a nivel mundial, pero a diferencia del café, este no produce dependencia, es un 
producto antioxidante, que presenta variedades y dependerá de la variedad del té para 
determinar las bondades que puede aportarnos a nuestra salud. 
 
➢ Hierva Luisa: Indicado para favorecer los trastornos digestivos tales como ingestiones, 
y gases, resulta muy eficaz para tratar el insomnio y combatir el mal aliento. 
 
Propiedades de la Hierba Luisa: 







➢ Té de hoja de naranja: Resultan muy útiles para aliviar los males digestivos como la 
diarrea, también ayuda en la disminución de la fiebre y su aroma peculiar tiene un efecto 
relajante que también es utilizado por la industria de la cosmética para la elaboración 
de jabones, aceites y perfumes. Entre sus principales beneficios tenemos lo siguiente: 
 
• Colabora en la disminución del colesterol. 
• Es considerado un estimulante para el sistema renal, mejorando el 
funcionamiento de los riñones. 
• Desintoxicante del sistema digestivo, debido a que actúa como un laxante 
suave. 
• Alivia la congestión de la garganta. 
 
➢ Té de hoja de aguacate: Están concentradas también muchas de las propiedades del 
mismo fruto, a excepción de que no es rica en ácidos grasos, pero si en vitaminas, 
minerales y antioxidantes. 
 
El té de hojas de aguacate para las mujeres en etapa de menopausia es muy 
recomendado, pues alivia los distintos malestares de dolor de cabeza, también de 
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ansiedad y los nervios. Igual de beneficioso resulta para las mujeres que sufren de 
irregularidades menstruales 
 
➢ Productos complementarios: 
El consumo de infusiones es consumido como un acompañamiento de algún alimento 
consumido durante el día, en el desayuno, almuerzo o cena para ayudar a digerir los 
alimentos consumidos. En algunos casos es consumido para el cuidado de su salud y en 
otros tan solo porque les gusta, puede ser consumido tanto caliente como frio y en 
cualquier lugar, hora o circunstancia. 
 
1.5.3 Análisis de Precios 
 
1.5.3.1. Factores que influencian en los precios del negocio 
Para la fijación de precio, se ha tomado en cuenta el análisis de los factores internos y de los 
factores externos. 
 
➢ FACTORES INTERNOS 
• La escasez del producto 
En base al jengibre, se obtiene que en el primer trimestre del año y en 
diciembre hay una menor producción de este producto. 
Los meses de entre Junio a Noviembre son los meses de abundante 
producción. Eso quiere decir que no hay escasez total del producto. 
 
• Clima de Producción 
Con respecto al clima, y el efecto que causa en la producción del jengibre 
tenemos que considerar lo siguiente: 
- Verano: Enero, Febrero y Marzo 
Otoño: Abril y Mayo 
En las estaciones de verano y otoño hay una menor producción de jengibre en 
el país, por tanto nuestro nivel de oferta exportable será mínimo. 
- Invierno: Junio a septiembre 
- Primavera: Octubre a diciembre 
Pero en las estaciones de invierno y primavera se tiene un alto nivel de 
producción con excepción del mes de diciembre que es mínima. 
 
• Transporte Interno del lugar de origen hacia el lugar de producción final del 
producto (Lima ), dependiendo de la estación del año el precio del transporte 
interno tiende a variar, como indicado la temporada con mayor producción de 
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hojas de guanábana al interior del país es en invierno y primavera por tanto el 
costo de transporte podrá ser negociado con los proveedores respectivos, pero 
en los meses de menor producción el costo de transporte podrá un poco mayor 
por no ser una demanda frecuente del servicio. 
 
➢ FACTORES EXTERNOS 
 
• La economía: Este punto juega un papel importante dentro de nuestro país, es 
un factor importante para poder determinar nuestro costo de producción de 
nuestro filtrante, bebido a que los precios de los insumos tienden a subir en 
temporadas de escasez , en este caso la temporada más baja de producción de 
nuestro filtrante son en los meses Abril y Mayo que es temporada de verano , 
por tanto el costo de la materia prima será más alto en comparación a los otros 
meses y también el transporte interno desde el lugar de origen hacia Lima para 
la producción final de nuestro producto. 
 
• Cambio de divisas: Este factor es otro punto importante ya que este puede 
alterar nuestros precios para nuestros productos ya que según la devaluación 
que pueda sufrir la moneda extranjera “dólar” con nuestra moneda “el nuevo 
sol”, estas pueden repercutir en nuestros precios fijados, y tener que realizar un 
nuevo análisis y posterior fijación de nuevos precios para que podamos 
contrarrestar cualquier variación de estas divisas. 
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1.5.3.2. Fijación del precio de Mercado 
 
En el desarrollo de la fijación de precios se ha tomado en cuenta los costos para producir, 




Tabla 18: Fijación de precios 
 
PRECIO MINIMO $ 6.50 
PRECIO MAXIMO $ 9.92 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
 
 
1.6. Balance Demanda- Oferta 
 
1.6.1. Cálculo de la demanda potencial insatisfecha 
 
En cuanto al cálculo y desarrollo de la demanda que no se encuentra satisfecha, se procedió a 
realizar el estudio considerando a los consumidores de té, infusiones, o productos derivados que 
por motivos ajenos tengas inconvenientes en poder consumir los productos anteriormente 
mencionados, ya sea por alergia, recomendaciones médicas o son perjudiciales para su salud. 
Teniendo en cuenta que nuestro filtrante producto es totalmente natural y por ende no tiene 
sustancias que puedan puedan ser perjudícales para consumidores se tienes las siguientes 
proyecciones de ventas: 
 
1.6.2. Proyección de las ventas y participación de Mercado 
 
El desarrollo de nuestra proyección está basado en las proyecciones de ventas realizadas 
(unidades), las cuales se ven claramente en la tabla número 9: 
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Tabla 19: Proyección de las ventas en los próximos 5 años 
 

















 100% 397,224 451,329 512,804 582,653 662,015 






Tabla 20: Proyección de la demanda en cajas de 25 unidades 
 
 
PROYECCIÓN DE DEMANDA X CAJAS (25 UNIDADES) 
Años 2020 2021 2022 2023 2024 
Envases Cajas Cajas Cajas Cajas Cajas 
Total 15,889 18,053 20,512 23,306 26,481 
 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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CAPITULO 2 – PLAN DE MARKETING 
 
2.1. Estrategia general de Marketing 
 
2.1.1. Estrategia de Entrada: 
 
Para nuestra estrategia de entrada la empresa M&T S.A.C. realizará una venta directa a la 
empresa Q TRADE TEAS & HERBS, que nos ayudará a comercializar nuestro producto en tiendas 
y supermercados conocidos en MIAMI. 
La empresa Q TRADE TEAS & HERBS es conocida en el 








El filtrante es un producto cuyo ingrediente principal es el jengibre el cual estará acompañado 
de piña la cual le dará un sabor distinto y restará el ácido natural del jengibre. 
 
Nuestro filtrante es netamente natural cuyo objetivo es mejorar la salud del consumidor, ya que 
tiene múltiples beneficios como aminorar los males respiratorios, ayuda a controlar la 
hipertensión, alivia las migrañas, ayuda con los problemas estomacales, y en las mujeres 
combate los dolores menstruales. 
 
En cuanto a la presentación del filtrante este estará envasado en cajas de cartón pequeñas cuyo 




Nosotros introduciremos nuestro filtrante con una calidad competitiva y con un precio accesible. 
El precio de nuestro producto será de $6.54 dólares. 
2.1.4. Plaza: 
 
M&T S.A.C. se concentra el estado de MIAMI, la cual se a determinado que hay mayor 
concentración de consumo de infusiones en Estados Unidos y en donde existen actualmente 
supermercados dedicados a la venta de productos filtrantes. 
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Para poder llegar a grandes supermercados tenemos un BROKER encargado que nos ayudará a 




M&T S.A.C. participará en ferias Internacionales sobre Té, Café, con el propósito de dar a 
conocer a nuestra empresa y productos que ofrecemos. 
 
Realizaremos un cronograma detallado donde reflejaran los descuentos, las promociones donde 
se les incentive a las personas a comprar nuestro producto. 
 
Una de las opciones a tomar en consideración es en los cambios de estaciones que hay y que 
haya la probabilidad que baje el consumo de infusiones, todas estas promociones se darán a 
conocer mediante las redes sociales como también personales. 
 
2.2. Política de Precios 
Para nuestro desarrollo de la política en cuanto a precios estamos considerando el pecio por 
toda la producción final, también los costos al contratar un agente de aduana para que nos 
ayude en todo los tramites de exportación de nuestro producto, consideraremos también el 
costo del flete y algunos certificados que necesitaremos. 
 
Estamos trabajando nuestro despacho en términos CIF nuestra gestión nos va permitir realizar 
la entrega de la mercancía, los gastos de aduanas, en cuanto al transporte el comprador será 




Tabla 21 Fijación de precio acorde al mercado 
 
Producto Precio mínimo x caja Precio máximo por caja 
Té de jengibre con 
piña 
$ 6.50 $ 9.92 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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2.3. Política de Servicios y Garantías 
M&T SAC empresa que brindará un excelente producto y servicio con la calidad que el cliente 
esperar recibir, atenderá los requerimientos del cliente y aquellos reclamos, ante cualquier 
eventualidad que se presente ante, durante o después de la venta, en M&T SAC nos 
comprometemos a sustituir aquellos productos se llegaron o se encuentren deteriorados y/o 
dañados, emitiremos una nota de crédito por el valor de reclamo. 
 
Para dar a desarrollar lo mencionado, en M&T SAC se estableció algunas condiciones en las 
cuales se aplicarán las garantías y situaciones en las que anularán la cobertura de nuestra 
garantía. 
 
➢ Condiciones para aplicar la garantía: 
 
Aquellas mercaderías que hayan llegado a destino incompleto, dañado y/o presente algún 
otro inconveniente que afecte las características organolépticas del producto, serán 
repuestas al cliente sin recargo para el cliente, esto si o si se llevan a cabo las condiciones 
siguientes: 
 
✓ Cualquier perjuicio en daño y/o deterioro del producto se reporte en tiempos de 
cobertura, los cuales estarán contados desde que se inició a la aceptación de la nota de 
venta y 20 días después contados a partir del arribo de la carga en el mercado de 
destino. 
 
✓ Para que la realización de la garantía se haga será obligatorio que se presenten pruebas 





➢ Situaciones que anulan la cobertura de la garantía: 
 
✓ No presentar evidencias conforme al reclamo del cliente. 
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✓ Cuando el tiempo de la cobertura ya no esté vigente 
 
✓ Cuando los productos se encuentren en estado de deterioro y/o dañados y estos sean 
debido a una mala manipulación de la carga por parte del importador. 
 
2.4. Publicidad y Promoción 
 
La empresa M&T S.A.C quiere llegar a más personas a través de las redes sociales como es el 
Facebook, YouTube y otras aplicaciones más con el fin de que más personas conozcan más 
acerca de nuestro producto. 
 
Se dará a conocer los beneficios que tiene nuestro producto al consumirlo, como serán nuestra 
presentación, se les indicará el precio y también se harán ofertas por redes sociales con el fin de 




Figura 3: Pagina de Facebook 
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2.5. Diseño de la cadena de Comercialización 
 
Respecto a nuestra distribución en el mercado de destino se realizará de la siguiente manera: 
 
M&T S.A.C. hará un contra de compra y venta con la empresa QTRADE TEAS & HERBS que se 
encuentra ubicado en el estado de MIAMI. 
 
La venta será en términos CIF. 
 
Algunos clientes potenciales que tenemos en consideración en el país de destino: 
 




➢ Proveedor de materia prima: 
Nuestro proveedor de materia prima es Kion Exporta S.A.C. 
 
 
Kion Export es una empresa peruana cuyo crecimiento se debe al excelente trabajo que 
mantienen en la empresa, y un excelente capital profesional. 
 
Kion Export S.A.C trabaja directamente con diferentes asociaciones productoras de diferentes 
regiones del Perú tanto en la Costa, gran parte de la Selva y algunos sectores de la sierra, lo que 
se quiere buscar aquí es mantener una buena conexión laboral con los agricultores de la zona 
que se dedican a la producción para que ellos a su vez nos brinden los mejores productos de 
calidad y sobre todo que cumplan todos los estándares a nivel internacional. 
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Actualmente exporta variedades de productos, incluyendo la palta fresca, mango fresco, 
limones frescos, jengibre y piña frescas a Europa, Asia, EE.UU. 
 
Actualmente para Kion Export S.A.C lo primordial es brindarle al consumidor final productos de 
primera, cultivados y procesados bajo estándares de calidad, es por ello que cuentan con 
certificaciones que le avalan como una empresa de prestigio. 
 
Esta norma fue creada con la finalidad de darle a 
conocer que el producto se ha obtenido de manera 
natural sin malograr el medio ambiente, libre pesticidas 





Esta norma se basa en hacer que se cumpla el bienestar 
de los consumidores, la salud y también en la 
tranquilidad de los animales. 
certificado JAS, fue diseñado por Japón con la finalidad 




Es una Cooperativa que se caracteriza por ser la 
promotora del desarrollo sostenible, enfocada en 
cuatro ejes básicos: Económico, social, ambiental e 
institucional 
 
Es una norma que da a conocer que todas las 
empresas que manipulen o procesen alimentos se 
ajusta a los estándares de calidad y que sus 
productos es 100% productos orgánicos, libres de 
todas enfermedades, usos químicos, fertilizantes que 





QTrade Teas & Herbs es una empresa, que tiene una cultura de innovación, se encuentra 
interesado en la búsqueda de productos nuevos, que sean favorables a la salud y cumplan 
con las expectativas requeridas. 
 
Dio inicio a sus operaciones en el año 1994 por un ex productor de té con más de 50 años de 
experiencia, QTrade es el gran proveedor de té orgánico y de especialidad más grande de 
América. Tiene una gran experiencia formada a nivel de jardín y una red de abastecimiento 
de varios países, con relaciones construidas a lo largo de varias décadas. 
 
Con sede cerca de Los Ángeles, California, Florida, Miami, QTrade ofrece instalaciones y 
servicios en tierra que cumplen con los estándares de GFSI, con cadenas de suministro 
orgánicas y validadas sostenibles. Estos incluyen fuentes certificadas como Organic, Fair 
Trade, Rainforest Alliance y Ethical Tea Partner ship. 
 
Asimismo, siempre se encuentra en búsqueda de productos innovadores de calidad. 
 
Como se ha mencionado M&T S.A.C trabajará de la mano con un bróker ya con amplia 
experiencia tanto en Miami – Estados Unidos como, como en el tipo de producto que vamos a 
comercializar. Este bróker ya cuenta con una amplia cartera de clientes tanto en el mercado 
destino como en otros países. Este bróker es QTrade Teas & Herbs. 
 
¿Por qué la elección de un bróker? 
 
La elección de trabajar con un bróker básicamente es por el conocimiento que tiene este del 
mercado destino, además de la experiencia que tiene en el rubro de venta y comercialización de 







La función que tendrá el bróker dentro de la exportación será de conseguir compradores y 
clientes que deseen nuestro producto, y a su vez este tendrá una comisión por cada venta que 
pueda colocar en el mercado destino. 
Además, también que Qtrade teas & herbs, no es solo un agente intermediario si no también 
importador de filtrantes de los diferentes tipos, puesto que han abierto nueva línea de negocios 
en las cuales también ellos son compradores directos, y aguardan colocar los productos con 
márgenes de ganancia iguales o mayores al de agente intermediario. 
¿Por qué elegir Qtrade teas & 
Herbs? 
 
- Especialista en distribución y 
comercialización de té y filtrantes. 
- Amplio portafolio de clientes. 
- Potenciadores de pequeñas y 
nuevas empresas afines a rubro. 
- Prestigio y experiencia en el 
mercado destino. 
- Conocimiento de modalidades y 
técnicas de distribución de 
productos. 
- Cuenta con certificados que lo 




Address : Av. La Mar Con Av. Dinthilac en el distrito de San Miguel – Lima 
Phone : 51- 4705687 
Contact : Miguel Centeno 
Seller Buyer 
currency : USD Dólares 
Incoterm : CIF Miami 
modality: Maritime 
Way to pay : Letter of credit 
Email : ta@qtradeteas.com 
Date : 06/06/2019 : Qtrade teas & herbs 
: Cerritos, CA 90703 








A continuación, se presenta los diferentes contratos que se utilizaran para llevar a cabo el plan 
de negocios; exportación de filtrante de jengibre con piña a la ciudad de Miami – Estado 
Unidos. 


































Healthy tea (ginger and pineapple filter) 
boxes of 25 units of 1gr 
 





 Value Cif USD 4,589.70 
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Value Cif USD 4,589.70 
Peru credit bank 
Tariff heading: 210690 
4,589.70 4.50 Healthy tea (ginger and pineapple filter) 
boxes of 25 units of 1gr 
5444 
little boxes 
Total Price Unit Price Description Quantity 
Address : Av. La Mar Con Av. Dinthilac en el distrito de San Miguel – Lima 
Phone : 51- 4705687 
Contact : Miguel Centeno 
M&T S.A.C 
Date : 06/06/2019 
Proforma : N° USA-5/2019 
currency : USD Dólares 
Incoterm : CIF Miami 
modality : Maritime 
Sirs : Qtrade teas & herbs 
Adrress : Cerritos, CA 90703 
Contac : Thomas Anderson 
Way to pay : Letter of credit 





➢ Comercial Invoce con bróker 
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CAPITULO 3 – PLAN EXPORTADOR 
 
3.1. Plan Exportador 
 
La empresa M&T S.A.C. realizará sus exportaciones de FILTRANTES DE JENGIBRE CON PIÑA en 
presentación de 25 sobres de filtrantes por caja. 
 




Debemos tener en cuenta las siguientes pautas: 
➢ El Registro Sanitario 
Para el registro sanitario se deben seguir una serie de requisitos al momento de la 
inscripción como producto alimenticio y de consumo humano. 
En seguida se detalla los procedimientos y pasos a realizar: 
 
a) Primero deberá ingresar a la web principal de la VUCE “Ventanilla Única de Comercio 
Exterior” que le permitirá al importador o exportador de realizar seguimiento de su 
mercadería, como tramite o pagos tan solo con su clave sol o su DNI. Para aquellas 
personas que por primera vez ingresen a la página principal de VUCE deberán llenar 
una solicitud que deberá contar con lo siguiente: 
1) Nombre completo o también la razón social, seguido de un domicilio y número de 
Registro Único de Contribuyente de la personal natural o jurídica que solicita la 
inscripción de la misma M&T S.A.C. 
2) Detallar el nombre originario del producto: Jengibre y piña molidos. 
3) Indicar la dirección exacta y país del establecimiento de fabricación: M&T S.A.C, Av. 
La Mar Con Av. Dinthilac situado en San Miguel. 
4) Los resultados obtenidos de los exámenes físico como químico y microbiólogos del 
producto terminado, procesado y emitido por el órgano de control de calidad de la 
fábrica o por un buen laboratorio acreditado por INACAL (Instituto Nacional de 
Calidad), el examen – químico como microbiológico de nuestro producto se encontrará 
a cargo de la empresa Inspecciones y certificaciones de productos S.A.C laboratorio 
certificado por INACAL. 
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5) Resultados del examen bromatológico procesado y emitido por el laboratorio acreditado 
por INACAL. 
6) Los ingredientes y composiciones cuantitativas de los aditivos, identificando a estos 
últimos por su nombre género y su referencia numérica internacional. 
7) Las condiciones adecuadas para la conservación y almacenamiento del producto. 
➢ Mantener en lugar seco, lejos de la humedad. 
➢ No exponer a luz solar. 
➢ Mantener en un lugar limpio, lejos de otros alimentos a fin de mantener las 
características organolépticas del producto. 
8) Información del envase que se utilizará, en la cual se debe considerar el tipo de 
material de su composición y de las presentaciones. 
9) El tiempo de vida del producto en tiempos y condiciones normales dentro de un lugar 
para conservar y darle el almacenamiento. 





Tabla 22: Sistema de identificación de lote de producción 
 
Año Dígitos secuenciales Número de lote seriado 
20 00001 1800001 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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11) Rotulado, conforme a las pautas del siguiente reglamento. 
 
• Nombre del producto: Filtrante de jengibre con piña. 
• Declaración de Ingredientes o aditivos: Jengibre y piña molidos. 
• Información general del fabricante: M&T S.A.C., Av. La Mar Con Av. 
Dinthilac 
•  Información general del importador: QTrade Teas & Herb16205 
Distribution Way, Cerritos, CA 90703, EE. UU. 
• Número de Registro Sanitario. 
• Fecha de caducidad. 
• Código clave de lote. 
• Estado de conservación 
 
➢ Certificado de origen del producto: 
El certificado de origen, este documento permite a acreditar que el producto es 
originario del país señalado. 
 
 
• Nombre del producto: Filtrante de jengibre con piña. 
• Declaración de Ingredientes o aditivos: Jengibre y piña molidos. 
• Nombre y dirección del fabricante: M&T S.A.C., Av. La Mar Con Av. 
Dinthilac 
•  Nombre, razón social y dirección del importador: QTrade Teas & 
Herb16205 Distribution Way, Cerritos, CA 90703, EE. UU. 
 
• Número de Registro Sanitario. 
• Fecha de vencimiento. 
• Código clave de lote. 
• Condiciones de conservación 
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Modelo de certificado de origen para una exportación a Estados Unidos. 
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INSTRUCCIONES PARA COMPLETAR EL CERTIFICADO DE ORIGEN, SEGÚN EL MEMORANDUM DE INSTRUCCIONES 
PARA LA IMPLEMENTACIÓN DEL ACUERDO DE PROMOCION COMERCIAL PERU - ESTADOS UNIDOS ESTABLECIDO 






Kion Export S.A.C es una empresa peruana cuyo crecimiento se debe al excelente trabajo que 
mantienen en la empresa, y un excelente capital profesional. 
 
Kion Export S.A.C trabaja directamente con diferentes asociaciones productoras de diferentes 
regiones del Perú tanto en la Costa, gran parte de la Selva y algunos sectores de la sierra, lo que 
se quiere buscar aquí es mantener una buena conexión laboral con los agricultores de la zona 
que se dedican a la producción para que ellos a su vez nos brinden los mejores productos de 
calidad y sobre todo que cumplan todos los estándares a nivel internacional. 
 
Actualmente exporta variedades de productos, incluyendo la palta fresca, mango fresco, 
limones frescos, jengibre y piña frescas a Europa, Asia, EE.UU. 
 
Actualmente para Kion Export S.A.C lo primordial es brindarle al consumidor final productos de 
primera, cultivados y procesados bajo estándares de calidad, es por ello que cuentan con 










➢ Maquila y Envasado: 
 
Nuestro proceso de maquila y envasado de nuestros filtrantes lo realizara la empresa ART PAK 
PERU - ruc 20512906584 empresa dedica al rubro alimenticio cuenta con grandes profesionales 
y técnicos en la materia especializados en la industria agrícola. 
 
 




M&T S.A.C determinó para el inicio de sus actividades realizar el proceso de maquila mediante 
una empresa tercero, este tercero es especialista en la producción de este tipo de producto, y 
cuentan con la experiencia y calidad que el producto final requiere, 
En la evaluación de elegir entre producir directamente el producto o tercerizarlo se hizo un 
comparativo entre costos tanto de maquinarias y equipo, como personal clave y especializado 
en la producción, supervisión, y calidad del producto final. 
De acuerdo con nuestras proyecciones las cantidades a producir y vender era recomendable 
tercerizar el servicio puesto que el costo era menor que al producirla M&T S.A.C. 
Esta conclusión se llegó luego de analizar los costos de maquinarias necesarias para realizar la 
producción propia del filtrante. 















Los costos de las maquinarias ya eran elevados, sin considerar materia prima, costos indirectos 
de producción, personal, y demás costos a considerar. 
Versus el costo de tercerización que nos brindaba el producto con exigencias que M&T S.A.C 
solicitaba. 
Esto no quiere decir que a futuro no podamos realizar nosotros mismos la producción, todo 
dependerá de la cantidad a producir y los costos de materia prima que puedan variar. 
 
 





El costo de maquila por cada caja de 25 unidades por la empresa ArPack es de S/1.30 sin IGV, de 
ello se concluye que nuestro precio para nuestra primera exportación de maquila será: Se está 
considerando que en nuestra primera exportación será de 3972 cajas las cuales contienen 25 
unidades de filtrantes cada una. 
 















Mano de obra por caja de filtrantes (25 bolsitas 
POR CAJA) 
S/. 1.30 3972 S/. 5,164 S/. 6,093 $1,565 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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Como un segundo proveedor del proceso de tercerización tenemos a SIAGROEXPORT con ruc – 
la cual también se dedica al rubro, y cuenta con la tecnología y personal para desarrollar este 
proceso. 
Figura 8: Consulta de RUC de empresa alterna de maquila y envasado 
 
 
➢ Compra venta internacional: 
 
Nuestro proceso de Exportación lo realizaremos a través de un de compra venta internacional 
con la empresa QTrade Teas & Herbs y que se dará mediante el INCOTERMS CFR. 
 
En cuanto a las modalidades de cancelación se dará a través del medio de pago denominado 
carta de crédito a la vista, cuya responsabilidad de M&T S.A.C. será solamente la entrega de la 
carga al agente consolidador y los documentos respectivos 
 




Modelo de contrato de compra venta internacional: 
CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL 
Mediante el presente documento del contrato de compraventa internacional de mercaderías 
que suscriben de una parte: M&T S.A.C, empresa constituida bajo las leyes de la República 
peruana, debidamente representada por su Gerente General Huali Villa Toni Ebert, con 
Documento de Identidad N°47021877, domiciliado en su Oficina principal ubicado en Av. La Mar 
Con Av. Dinthilac SAN MIGUEL, a quien en adelante se denominará EL VENDEDOR y, de otra 
parte QTRADE TEAS & HERBS S.A, debidamente representado por su Gerente General don 
MANIK JAYAKUMAR. Con domicilio en Calle, N° 16205 Distribution Way CA 90703 USA, ESTADOS 
UNIDOS, a quien en adelante se denominará EL COMPRADOR, conforme a la “Convención de las 
Naciones Unidas sobre los Contratos de Compraventa Internacional de Mercaderías” acuerdan 







1.1. Las presentes directivas generales que se indiquen deberán ser aplicadas dentro de un 
contrato de compra venta internacional entre ambas empresas aquí descritas 
En caso de que las partes presenten objeciones y discrepancia a las condiciones y cualquier duda 
con respecto a estas se puedan presentar en el futuro, ambas partes acuerdan que las 
condiciones específicas son las que prevalecerán. 
 
 
1.2. Cualquier acontecimiento con respecto y en relación con este contrato la cual no haya 
sido estipulada en el contenido, deberá ser gobernada por: 
 
 
a) La Convención de las Naciones Unidas sobre la Compraventa Internacional de 
Productos (Convención de Viena de 1980, en adelante referida como CISG, por sus 
siglas en Ingles) y, 
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b) En aquellas situaciones no cubiertas por la CISG, se tomará como referencia la ley del 





1.3. Cualquier referencia que se haga a términos del comercio (Como FOB, CIF, EXW, FCA, 
etc.) estará entendida en relación con los llamados Incoterms, publicados por la Cámara 
de Comercio Internacional. 
 
 
1.4. Cualquier referencia que se haga a la publicación de la Cámara de Comercio 






1.5. Ninguna modificación hecha a este contrato se considerará valida sin el acuerdo por 













2.1. Se acuerda en que ambas partes tanto EL VENDEDOR se compromete a vender los 
productos que se mencionarán a continuación: Filtrantes de Jengibre & Piña, y EL 
COMPRADOR deberá realizar un pago correspondiente por la adquisición y posterior 
conformidad del producto. 
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2.2. En este contrato también las partes deciden acordar que toda información con respecto 
a los productos mencionados líneas arriba concernientes tanto al peso, dimensiones, no 












EL VENDEDOR deberá llevar a cabo el despacho y posterior entrega por el tiempo de treinta, 
inmediatamente después de que se reciba la orden de compra la cual deberá estar firmada por 







Se acordó que la empresa HEALTHY TEA le vamos a vender la caja de 25 unidades a $4.58. 
 
De no mencionarme alguna otra forma en la cual se realice el pago y esta esté estipulada por 
escrito, los precios no estarán incluidos los impuestos y demás costos de cualquier otro tipo. 










Ambas partes acuerdan establecer que el respectivo pago, y/o cualquier otra suma que se 
acuerden en conjunto comprado – vendedor, esta deberá realizarse como pago adelantado la 
cual tendrá una equivalencia a la mitad es decir el 50% de la cantidad pactada para la realización 
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del embarque y posterior entrega, el restante deberá realizarse dentro de los 15 días luego de 
recibidos y posterior conformidad de los productos por parte de la empresa compradora. 
 
 
Las cantidades que estén dentro de las adeudadas serán acreditadas, salvo se especifique otro 
modo y este sea de mutuo acuerdo, se realizará mediante trasferencias electrónicas a la cuenta 
del banco donde el vendedor haya designado, esta debe ser de su país origen, y a su vez el 
COMPRADOR habrá considerado el cumplimiento de sus obligaciones de pago siempre y cuando 
las cantidades acordadas hayan sido recibidas por el banco de EL VENDEDOR, y ya posean el 
acceso para hacer uso de los fondos. 
 
 
VI. INTERES EN CASO DE PAGO RETRASADO 
CLAUSULA SEXTA: 
En caso suceda que alguna de las partes no realizase el pago acordado en fechas establecidas, 
la otra parte podrá acreditarse y tendrá el derecho a recibir intereses sobre el monto y el tiempo 
que debió realizarse el pago, o en su defecto será el equivalente al 1.5% por cada día de retraso, 
llegando al límite de sobrecargo pro pago retrasado de un 18% del total del monto acordado 
 
 
VII. RETENCION DE DOCUMENTOS 
CLAUSULA SEPTIMA: 
En este presente contrato ambas partes acuerdan que los productos estarán definidos como 
propiedad de el Vendedor hasta el cumplimiento del pago correspondiente que deberá ser 
realizado por el Comprador, ello aplicará si la compra y venta se realiza mediante pago directo 
al VENDEDOR sin emplear la carta de crédito. 
 
VIII. TERMINO CONTRACTUAL DE ENTREGA 
CLAUSULA OCTAVA: 
Ambas partes acuerdan incluir el incoterm CFR. 
pág. 78 
 
Deberá señalarse y dejar en claro distintos aspectos que ambas partes crean conveniente. 
 
IX. RETRASO DE ENVIOS 
CLAUSULA NOVENA: 
EL COMPRADOR podrá y tendrá el derecho de hacer el reclamo respectivo a EL VENDEDOR por 
los retrasos en la entrega de los productos, estas serán contadas por semanas, y el monto será 
del 0,5% por cada semana, salvo que ambas partes lleguen a un acuerdo. 
 
X. INCONFORMIDAD CON LOS PRODUCTOS 
CLAUSULA DECIMA: 
EL COMPRADOR podrá realizar la examinación de los productos en cuanto los posea, luego de 
recibirlos deberá de realizar la notificación vía escrita a EL VENDEDOR por cualquier 
inconveniente que haya podido detectar en los productos, siempre y cuando lo realice dentro 
de los veinte días que se contarán a partir desde que arribó la carga en puerto destino. 
 
De darse el caso de la inconformidad y esta fue notificada en los tiempos establecido, EL 
VENDEDOR podrá tomar las siguientes opciones: 
 
a). Deberá realizar el reemplazo de los productos dañados, esto no generará costo alguno para 
el comprador; o 
 
b). Deberá de devolver el integro de dinero a EL COMPRADOR. 
 
Es indispensable la presentación de evidencias (fotos, volante de carga, reporte de almacén) 
para la verificación del VENDEDOR. 
 
XI. COOPERACIÓN ENTRE LAS PARTES 
CLAUSULA DECIMO PRIMERA: 
EL COMPRADOR estará facultado de informar en el plazo corto a EL VENDEDOR de cualquier 
inconveniente por la compra. 
 
EL VENDEDOR deberá informar inmediatamente a EL COMPRADOR de cualquier reclamo que 
pueda involucrar la responsabilidad de los productos por parte de EL COMPRADOR. 
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CASO FORTUITO DE FUERZA MAYOR 
CLAUSULA DECIMO SEGUNDA: 
No se hará el cobro de ningún tipo de cargo por terminación ni a EL VENDEDOR ni a EL 
COMPRADOR, es así que también ambas partes no serán responsables si el presente pacto se ve 
forzado a realizar la cancelación, debido a circunstancias que escapen de del manejo de 
cualquiera de las partes. 
 
De suceder los anteriormente descrito la parte que se refleja afectada deberá realiza la 








CLAUSULA DECIMO SEXTA: 
 
Este acuerdo constituye el entendimiento integral entre las partes. 
 
No deberá realizarse cambios o modificaciones de cualquiera de los términos de este contrato 
a menos que sea modificado por escrito y firmado por ambas Partes. 
 
En señal de conformidad con todos los acuerdos pactados en el presente contrato, las partes 





EL VENDEDOR  EL COMPRADOR 
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➢ Régimen de exportación definitiva: 
Los documentos necesarios para realizar una exportación como es la nuestra la cual es un 
definitiva y según la normativa del reglamento de la ley general de adunas serán los siguientes: 
 
2.1 Proforma: Esta documentación es provisional, en ella se remite las condiciones de venta que 
se realizará la exportación, cuyo contenido debe tener; identificación, fecha de emisión, detalle 
los productos como cantidad, calidad, volumen, empaques, unidades de venta a considerar, tipo 
de incorterm a trabajar, el tipo de moneda con el que se trabajará y la forma de pago por los 
productos, adicionalmente la vigencia de esta proforma. 
Cabe señalar que le documento anteriormente indicado no tiene carácter tributario. 
 
CIF: (Cost, insurance and freight) es el incoterm utilizado para el inicio de nuestras actividades 
de comercialización de filtrantes. Esta modalidad nos exige como vendedores realizar la 
contratación y hacernos cargos del costo del flete y seguro de la mercancía hasta que llegue a 
puerto destino. Nosotros realizaremos el despacho de la mercancía y la contratación de flete y 
seguro ya antes mencionado. La obligación del comprador inicia en cuanto llegue la carga a 
destino puesto que el manipulo, descarga y transporte en destino es obligación del vendedor. 
2.2 Factura comercial: 
 
Es el documento que comprueba y da fe del acuerdo comercial entre el comprador y vendedor, 
esta debe ser realizada por el exportador, el contenido del documento debe tener condiciones 
comerciales y acuerdos de la compraventa internacional. 
Luego de la aprobación de la proforma enviada a nuestro comprador, se comienza a materializar 
la factura comercial la cual será la confirmación del acuerdo comercial. Dicho documento debe 
estar detallado las condiciones de venta como tipo de moneda a trabajar, modalidad de envío, 
etc. 
2.3 Packing List: O también conocido como lista de empaque, documento que va ligado a la 
factura comercial. Este es el documento que refleja las características de la carga como por 
ejemplo, peso, cantidad de cajas o bultos, contenido de la mercadería, etc. 
Este documento es muy necesario, puesto que puede ser requerido por la autoridad aduanera 
para la realización de aforo físico dependiendo el canal que sea asignado, por ello es 
recomendable siempre tener el documento. 
La lista de empaque debe tener la siguiente información: 
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➢ Información del emisor del documento 
 
 






➢ Descripción de la mercadería (volumen, peso, cantidad de cajas, lote de producción) 
2.4 Certificado de Origen: El presente documento el cual es emitido por la entidad estatal, da fe 
y garantizan el origen de los productos a exportar, y así permiten que estos productos puedan 
acogerse a beneficios arancelarios que son otorgados por los diferentes tratados 
internacionales. 
El documento es solicitado por el exportador, a través de un formulario establecido por la 
autoridad aduanera, 
2.5 Bill of lading: Conocimiento de embarque es otro de los documentos necesarios y exigidos 
para un proceso de exportación, este documento es considerado como el contrato de 
transporte. 
El Bill of lading, constituye el recibo de las mercancías por parte de la naviera, el contrato de 
transporte internacional donde se especifican las obligaciones del vendedor y comprador. 
2.6 Booking: Es el documento que detalla la reserva del espacio en el buque a embarcar. 
 
2.7 Certificado de Calidad: Documento que no es obligatorio pero que acredita al exportador 
que su producto cumple con los estándares de calidad para el país destino. 
2.8 Requisitos sanitarios: Documentos que acreditan que el establecimiento donde se realizó el 
producto cumplió con todos los requisitos y condiciones sanitarias para la fabricación de 
producto, ese documento es acreditado por DIGESA. 
2.9. Requisitos sanitarios en País Origen: Para que nuestro producto pueda salir del país 
necesita también el certificado de la entidad SENASA, cuyo certificado da a conocer la inocuidad 
de los productos. 
2.10 Requisitos para poder entrar al país destino: Para que nuestro producto ingrese al 
mercado estadounidense debe cumplir ciertos requisitos, estos requisitos son supervisados y 
verificados por la FDA ya que nuestros productos entran en el rango de para exportar productos 
agrícolas y agroindustriales, los cuales deben cumplir: 
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➢ Registro de instalaciones alimentarias (food facility registration) 
 
 
➢ Marcado y etiquetado de los alimentos 
 
 
➢ Etiquetado general 
 
 
➢ Etiquetado nutricional 
 
 
➢ Lista de ingredientes 
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Packing List Certificado de Origen 
 
Certificado SENASA 
 Proforma de exportación 
Orden de Compra 
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3.1.1 Análisis del Precio de Exportación 
 
En este punto nuestro precio de exportación estará evaluado en costos unitarios, y la venta 
será realiza en términos CIF. 
Para calcular el precio de exportación, el modelo utilizado ha sido costing y pricing. 
 
 
Costing; se ha tenido en cuenta los costos de producción y los gastos operativos, a los cuales se 
le ha añadido un margen de ganancia del 30%. 
Pricing; también se ha considerado el precio promedio del mercado de productos sustitutos en 
el país destino. Hemos sido cuidadosos que nuestra margen de ganancia sobre los costos 
nos permita tener un precio competitivo similar al de la competencia. 
 
En resumen, hemos aplicados ambos modelos de fijación de precio. 
Dicho lo anterior, en el siguiente cuadro se muestra la determinación de variable que se 
consideraron para calcular el precio de venta: 
Tabla 23: Valor CIF del Primer Embarque 
 
Precio CIF Unitario  












COSTO DE PRODUCTO 




MATERIA PRIMA  S/. 16,207.48   
MANO DE OBRA INDIRECTA  S/. 5,163.91   
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION S/. 640.00    
DEPRECIACION S/. 452.80    
GASTOS GENERALES Y ADMINISTRATIVIOS   S/. 30,245.25 USD 9,165.23 
SALARIOS S/. 23,105.25    
GASTOS DE SERVICIOS Y OTROS S/. 2,940.00    
ALQUILER S/. 4,200.00    
COSTOS DE DISTRIBUCION Y VENTAS / 
GASTOS VENTAS 




GASTOS DE VENTAS  S/. 460.00   




   
GASTOS DE EXPORTACION S/. 2,903.80  S/. 2,903.80 USD 879.94 
GASTOS FINANCIEROS S/. 1,669.27  S/. 1,669.27 USD 505.84 
COSTO TOTAL   S/. 60,242.51 USD 17,749.47 
MARGEN DE UTILIDAD 30%  S/. 18,072.75 USD 5,476.59 
CIF   S/. 78,315.27 USD 23,226.06 
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Donde nuestro precio ventas es dado de la división de nuestro costo total CIF entre la cantidad 
de producción de filtrantes a exportar. 
 
Precio CIF Unitario S/. 0.86 USD 0.26 USD 6.54 
 
Donde el precio de venta por unidad de filtrante es: USD. 0.26 y la caja que contiene 25 unidades 
es de USD 6.54. 
 
A continuación, se muestra los posibles precios que puedan en la distribución en mercado 
destino, tanto el importador en nuestro caso bróker, minorista y consumidor final. 
 
Margen del bróker 15% 0.98039586 
Precio del mayorista  USD 7.52 
Marguen del minorista 20% USD 1.50 
Precio del minorista  USD 9.02 
IVA 10% USD 0.90 
Precio de venta al público  USD 9.92 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo. 
 
Como se observa en el cuadro anterior, aun siendo cadenas de intermediarios en la 
comercialización y venta de nuestros filtrantes aún sigue habiendo rentabilidad para todas las 
partes intervinientes en el proceso de venta y distribución. 
 
M&T S.A.C para el inicio de sus actividades opta por utilizar el incoterm CIF, que si bien es cierto 
implica asumir mayores costos, a su vez el riesgo y las obligaciones como exportadores cae sobre 
nosotros, se opta por este incoterm por las siguientes razones: 
 
➢ Conocimiento del mercado 
Para poder dimensionar la estructura de una exportación M&T S.A.C se encargará de la 
contratación del operador logístico, el transporte internacional, seguro que llevará la 
carga, y los trámites aduaneros. Esto nos ayudará a conocer todos los procedimientos 
de la cadena de exportación. Ello no implica que en un futuro con otros clientes no 
podamos trabajar con otros incoterms, puesto que también se tomará en cuenta la 
necesidad del comprador. El tener un mayor conocimiento del mercado nos dará otra 
visión donde podamos mejorar procesos y tiempos. 
 
➢ Negociación y Competitividad 
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El hacernos cargo del costo de flete y seguro tenemos el control de los grandes costes, 
por lo tanto, tendremos el conocimiento de los costos exactos y podremos ajustar 
nuestros márgenes, podremos negociar los costos, ello nos ayudará a controlar nuestro 
beneficio, pudiendo mejorar nuestra competitividad en el mercado internacional. Para 
llegar a ser mas competitivos nos basaremos en la calidad de nuestros productos y sobre 
todo el precio de venta. 
 
➢ Control y supervisión en plazo de entrega 
Al M&T S.A.C manejar la contratación del flete y seguro, se asegura en tener el control 
de los tiempos de entrega, supervisar la documentación para evitar posibles retrasos en 
la entrega, y de suceder esto aplicar sanciones por incumplimiento en plazos de entrega. 
 
Tabla 24: Punto de Equilibrio 
 
 




  S/. 
Costos Fijos =  153,396 
Precio Unitario promedio=  0.86 
Costos Variable Unitario =  0.18 
   
  UNIDADES 
Punto de Equilibrio (cantidad)  225,550 
lo mínimo que debe vender la empresa para no tener pérdidas 
Ventas Año 1 (cantidad)  397,224 
 
Las ventas planeadas están sobre el punto de equilibrio, por lo tanto 
la empresa cubre sus costos y no tiene pérdidas 
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3.1.2 Costo de Producción 
 
En el cuadro de costo de producción tomamos se ha considerado tanto el CIF como MOD, 
compra de la materia prima y los inventarios iniciales y finales. 
 
 
Tabla 25: Costos de Materia Prima y envases 
 
 























































TOTAL S/. 64,829.93 S/. 104,644.94 S/. 111,206.31 S/. 120,285.85 S/. 130,173.80 













Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
 
 
Tabla 26: Costo unitario de producción 
 
COSTO UNITARIO PRODUCTO "BOLSAS DE FILTRANTES" 
 
 2020 2021 2022 2023 2024 
Materia Prima S/. 64,829.93 S/. 104,644.94 S/. 111,206.31 S/. 120,285.85 S/. 130,173.80 
Serv. Tercerización S/. 5,163.91 S/. 23,469.13 S/. 26,665.83 S/. 30,297.95 S/. 34,424.80 
CIF S/. 2,560.00 S/. 2,560.00 S/. 2,560.00 S/. 2,560.00 S/. 2,560.00 
Total Costo de 
















































Total Costo de 















Tabla 27: Gastos indirectos de fabricación 
 














Combustible S/. 1,560.00 S/. 1,560.00 S/. 1,560.00 S/. 1,560.00 S/. 1,560.00 
Manipuleo S/. 1,000.00 S/. 1,000.00 S/. 1,000.00 S/. 1,000.00 S/. 1,000.00 
TOTAL S/. 2,560.00 S/. 2,560.00 S/. 2,560.00 S/. 2,560.00 S/. 2,560.00 
IGV S/. 460.80 S/. 460.80 S/. 460.80 S/. 460.80 S/. 460.80 
TOTAL CON IGV S/. 3,020.80 S/. 3,020.80 S/. 3,020.80 S/. 3,020.80 S/. 3,020.80 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo. 
 




Tabla 28: Costo y gastos de exportación del primer embarque 
 





PRECIO SIN IGV $ 
Envio de docuementos DHL S/. 89.53 $27.13 
Handling S/. 82.65 $25.05 
Manipuleo S/. 82.65 $25.05 
Visto Bueno S/. 96.43 $29.22 
Aforo Fisico S/. 82.65 $25.05 
Transporte Interno S/. 237.75 $72.05 
Deposito Temporal S/. 206.63 $62.62 





Seguro maritimo S/. 100.00 $30.30 





Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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Los exportadores gozan de la devolución del IGV de sus compras. Debido a que las empresas 
exportadoras están inafectas al IGV de ventas, acumulan crédito fiscal producto de sus compras, 
este crédito fiscal es devuelto por la SUNAT es devuelto a las empresas a través del sistema de 
devolución del IGV (saldo a favor del exportador). 
 
Para nuestro caso nuestro saldo a favor es el siguiente; es la proyección por año de 2020 a 2024: 
 
 
MODULO DE IGV 



























































































Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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3.1.4. Modalidad de pago: 
 
Para asegurar la cancelación y la entrega en buen tiempo de la mercadería se va a realizar una Carta 
de crédito a la vista, con el cual, después de realizado el embarque, se presentarán los documentos 
al banco receptor a fin de solicitar el abono respectivo. 
La carta de crédito es un convenio establecido entre un banco emisor que actúa bajo las 
instrucciones de su cliente “ORDENANTE” de pagar cierta cantidad a una cierta persona por 
intermedio de su banco “RECEPTOR. 
Primeramente, tanto el importador como el exportador veden de llegar a un acuerdo y lleguen a 
tener un contrato de compra venta internacional estableciendo las condiciones claras donde ambas 
partes deben de respetar. 
Es en este punto donde el importador deberá solicitar a su banco la apertura del crédito 
documentario a favor del exportador, donde incluye también las condiciones del crédito. 
El siguiente paso lo da el banco emisor, recibe y analiza la solicitud de crédito, estudia toda la 
documentación y analizará si hay riesgo en la operación, si no lo hay realizará la aprobación, de lo 
contrario procederá a denegar dicha documentación. En el supuesto que la documentación 
proceda se iniciará la emisión del crédito suscribiendo con un banco del país exportador el 
documento donde se materializa dicho crédito documentario, informando de ello al importador. 
El tercer será facultativo del banco del exportador, que realizará la notificación de apertura del 
crédito documentario y realizará la información sobre las condiciones de la misma. El exportador 
deberá analizar estas condiciones y de no haber ningún contratiempo realizará el acuerdo con lo 
pactado con el importador procederá al envío de la mercancía. 
Luego de que la mercadería haya sido embarcada, el exportador deberá ser quien realice la 
presentación ante el banco los documentos necesarios. En este punto, si se da la validación de toda 
la documentación, el siguiente paso es que el el banco avisador pagará al exportador el monto del 
importe del crédito, dependiendo si es a la vista o se acepte pagar con fecha posterior. Luego de 
todo lo anterior el banco emisor deberá realizar el desembolso correspondiente por el importe 
anticipado y a su vez deberá entregar la documentación recibida contra el pago a la vista, o si fue 
contra la aceptación con fecha posterior 
Para finalizar el procedimiento, el importador debe realizar el pago junto con la documentación 
que fue entregado al banco emisor y este último podrá retirar así la mercancía. Este pago podrá 
ser según sea el caso a la vista o con fecha posterior. 
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3.1.5. Distribución Física Internacional: 
 
El proceso de exportación será el siguiente que se detalla: 
 
Procedimiento: Siempre y cuando la mercadería haya pasado por el proceso de calidad 
correspondiente y tener la documentación que lo acredite, se entablará Modaltrade, esta 
empresa tendrá la labor de realizar las siguientes acciones y/o actividades. 
➢ Recoger la mercadería de lugar de almacén de producto terminado. 
 
 
➢ Trasladar la misma a Aduanas, previa coordinación con (la empresa de transporte 
marítimo internacional quien brindará el servicio a M&T SAC), ya que esta tendrá la 
labor de trasladar la mercancía desde el Puerto Callao – Puerto Miami – Estados 
Unidos, a su vez deberán entregar los documentos que incurran en este proceso. 
 
➢ M&T S.A.C ya habiendo tramitado la DUA 40 ante el ente de Aduanas, para que luego 
la mercancía de productos sea llevada al depósito temporal, para su posterior revisión 
y verificación, de acuerdo al respectivo canal que haya sigo asignado. 
 
➢ M&T S.A.C realizará la coordinación correspondiente con DP World, para la 
contratación del servicio de almacén temporal, y el posterior servicio de transporte 
dentro del mismo puesto hasta su carga respectiva en el buque. Cabe indicar que el 
incoterm utilizado el CIF, donde nosotros como vendedores aseguramos la 
documentación correspondiente y los gastos de flete y seguro hasta la llegada de la 
mercancía en puerto destino. 
A continuación, las empresas que intervienen en la cadena de logística internacional: 
 
Empresas que intervendrán en la Logística Internacional: 
 
➢ La empresa CL Aduana: Operará como nuestro Agente de carga internacional, y ejercerá 
las siguientes operaciones y/o funciones: 
a) Alquiler del contendor. 
 
b) Servicios de transporte interno (Empresa – Puerto Callao). 
 
c) Servicio de transporte interno dentro del Puerto del Callao. 
 
d) Nos entregará los documentos de transporte: Conocimiento de Embarque, Manifiesto 
de Carga y otros documentos por corresponder si fuese el caso. 
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e) Realizará una subcontratación con la empresa Hapag-Lloyd (transportista marítimo 
internacional) 
➢ Pacífico Seguros: Será nuestra empresa de seguros nacional e internacional. 
Nuestra carga en total estará cubierta por un seguro a nivel nacional (el cual cubrirá el 
total del costo de las mercancías), si en caso este sufre algún daño, robo o cualquier otro 
desastre, mientras es transportado desde nuestro almacén hasta llegar al puerto de 
embarque (Callao). 
 
➢ Cámara de Comercio de Lima: Será quien nos emita el Certificado de Origen de nuestro 
producto, con el fin de aprovechar el Tratado de Libre Comercio – TLC entre Perú y 
Estados Unidos de América. 
 
➢ Aduanas: Es la entidad encargada de velar las importación y exportaciones y con quien 
directamente como empresa exportadora realizaremos los siguientes documentos: 
a) La elaboración de la DAM o DUA (40 y 41). 
b) Entrega de documentación. 
c) Designación de Canal para la revisión de nuestra mercancía. 
d) Reconocimiento físico. 
 
 
➢ DP WORLD: Será la empresa que nos brindará el servicio de Almacén Temporal y será en 
el Puerto donde se va a realizar el transbordo de nuestra mercadería al Transporte 
Marítimo Internacional. 
Emiten el Documento de Certificado de Depósito de la mercancía 
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Figura 10: Costo Ocean Freight Full Container 
 
Figura 9: Rutas Marítimas Full Container 
 
Fuente: Siicex (Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior) 
 
 
Fuente: Siicex (Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior) 
 
AGENTE DE ADUANA 
EL agente de aduana es la persona o empresa autorizada por la SUNAT, quien le da toda la 
facultad de poder despachar todas las mercaderías que lleguen al país. 
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3.1.5. Características de la Carga: 
 




     Datos del pallet: 
 
 
     Peso pallet vacío: 14 kg 
 
 
     Altura pallet: 0.15 m 
 
 













Figura 12: Envase Secundario del filtrante 
 




     Producto: Filtrantes de jengibre con piña 
 
 
     Nombres científicos: 
 
 
     Origen: Perú 
 
 
     Humedad: No Humedad 
 
 
     Presentación por cajita: 25 gr 
Figura 11: Pallet de Carga 
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UNITARIZACIÓN DE LA CARGA 
 
Se exportarán los sobres pequeños de filtrantes de jengibre con piña en cajas pequeñas, que a 
su vez se pondrán en cajas más grandes y estas en pallets de 4 entradas. 
Cajas pequeñas de 25 sobres: 10cm alto x 7 cm largo x 6.5 cm ancho…420 cajas de estas estarán 
unitarizadas en una caja master, cada caja pesará 25gr --- 8.75kg 
El proceso de embalaje externo para ser unitarizadas se colocará en cajas de cartón corrugado 
para protegerlo y facilitar su traslado. 
 
          ALTO: 50 cm 
 
Largo:60 cm 
         Ancho: 40 cm 
          ENTRAN 16 CAJAS EN UN PALLET. 
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Para la constitución de la empresa se ha evaluado los distintos tipos de personería jurídica, para 
efectos de elección se ha tomado la que más se ajuste a nuestra necesidad, donde tengamos 
mejores beneficios para M&T S.A.C 
4.2 Tipo de Persona Jurídica 
La empresa estará constituida como una sociedad anónima cerrada, esta elección fue en base al 
análisis de los tipos de sociedades existentes en el país. Es ahí donde una SAC representa una figura 
societaria dinámica, flexible y por ende la más recomendada para fines de empresas familiares, 
medianas, pequeñas y microempresas como es el caso de M&T S.A.C. 
 
 
4.3 Tipo de Régimen tributario 
M&T S.A.C se acogerá al régimen MYPE, la elección de este régimen fue producto de los distintos 
tipos de regímenes, donde se evaluó los distintos requisitos para optar por uno de ellos además de 
los beneficios que pueda tener para la persona jurídica. Nuestra decisión por acogernos a este 
régimen es puesto que cumplimos con los tres requisitos para optar por este régimen los cuales 
son; estar domiciliados en Perú, realizar actividades de tercera categoría y que las ventas no 
superen los 1700 UIT las cuales cumplimos en su totalidad. Además, que el principal beneficio por 
el cual nos acogemos al régimen MYPE es que solo tributaremos en base a nuestros niveles de 
ventas. 
4.4 Modalidad de Contratación 
M&T S.A.C contará con la modalidad de contrato. La cual, al pertenecer a una MYPE, nuestros 
trabajadores contarán con los beneficios que indica la ley laboral de MYPES. Los cuales se detallan 
a continuación: 
➢ Remuneración mínima vital 
➢ Descanso vacacional de 15 días por año trabajado. 
➢ Cobertura de seguridad social 
➢ Cobertura previsional 
 
4.5 Aporte Societario 
M&T S.A.C contará con un aporte de capital de S/. 47,056.66 (veintidós mil ciento sesenta y un 
nuevos soles), representado por 23,528 (veintitrés mil quinientos veintiocho ciento sesenta y 
un nuevos soles). Acciones nominativas, de S/.2 Nuevos Soles, totalmente suscritas y pagadas 
de la siguiente manera: 
- MIGUEL CENTENO SANTIAGO identificado con DNI N° 47049675 con domicilio en Av. 
Progreso 896, distrito de Villa María del Triunfo, Lima, suscribe 23528 (veintitrés mil 
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quinientos acciones nominativas y paga con la suma de S/. 23,528.33 (veintitrés mil 
quinientos veintiocho con 33 centavos de sol) mediante aporte en efectivo. 
 
- Toni Ebert Huali Villa identificado con DNI N° 47021877 con domicilio en Av. A. Castilla 
856 Distrito de Magdalena del Mar, Lima, suscribe 23528 (veintitrés mil quinientos 
acciones nominativas y paga con la suma de S/. 23,528.33 (veintitrés mil quinientos 
veintiocho con 33 centavos de sol) mediante aporte en efectivo. 
 
M&T S.A.C al ser una microempresa, las obligaciones que tendremos con nuestros trabajadores 
están dentro régimen laboral de la micro y pequeña empresa y estos son los siguientes: 
 
➢ Remuneración mínima vital 
 
 
➢ Jornada máxima de 8 horas o 48 horas semanales. 
 
 
➢ Descanso de 24 horas interrumpidos (1 día a la semana). 
 
 
➢ 15 días de vacaciones por año de trabajo 
 
 
➢ Seguro Integral de Salud 
 
 
➢ Sistema provisional de pensiones 
 
 
Excepcionalmente M&T S.A.C sin que la ley nos obligue brindaremos los siguientes beneficios a 
nuestros colaboradores como parte de nuestra política de generar cultura organizacional, 
fidelización de colaboradores y brindarles una mayor estabilidad laboral. 
 
➢ La remuneración de nuestros trabajadores será por encima de lo exigido a ley, y este 
también se basará en las competencias de estos. 
 
➢ A su vez contaran con un seguro social que los cubrirá ante accidentes, enfermedades y/o 
maternidad. 
 
➢ Así también M&T S.A.C brindará a sus trabajadores media gratificación en los meses de 
julio y diciembre. 
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Junta General de 
Accionistas 
Secretaria 
➢ Adicionalmente también brindara medio pago de CTS en los meses de mayo y noviembre. 
 
 
Cabe resaltar que estos beneficios adicionales no exigidos por ley de igual manera están 
considerados en nuestros costos de gastos administrativos. 
 
4.6 Organigrama 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
 
Como se observa en el grafico anterior tenemos una estructura horizontal, donde al ser una S.A.C 
debemos tener una junta general de accionistas, seguido por jerarquía un puesto de Gerente 
General, otro puesto de Logística y finalmente un puesto de comercio exterior y marketing. 
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Constitución de la empresa 
 
Para poder constituir nuestra empresa hemos empezado por: 
Primero hemos realizado la búsqueda del nombre respectivamente en las oficinas 
registrales de SUNARP (Superintendencia Nacional de los Registros Públicos) 
 
Para la realizar la reserva del nombre la SUNARP nos da dos opciones: 
 
 
1. La primera de forma presencial en la SUNARP. 
 
 
2. La segunda a través de su página Web. 
https://enlinea.sunarp.gob.pe/sunarpweb/pages/acceso/frmReservaNombre.faces 
 
Una vez realizado la reserva del nombre SUNARP nos da la garantía y la confianza de que 
durante 30 días nadie pueda utilizar el nombre seleccionado para la empresa. 
Figura 14: Reserva de nombre de M&T S.A.C. 
 
 








Figura 15: Nombre de los integrantes de M&T S.A.C. 
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Figura 16: Denominación de M&T S.A.C. 
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Después de reserva el nombre para nuestra empresa en la página de SUNARP, procederemos 
en la búsqueda de la notaria para la elaboración de la Minuta de Constitución de nuestra 
empresa. 
 
El notario encargado transcribirá la Minuta de Constitución en un Escritura Pública, la cual 
deberá ser firmada por nosotros los socios. 
 
El notario levantara la Escritura Pública en el Registro de Personas Jurídicas de la SUNARP. 
 
 
Para que entre a funcionar nuestra empresa, es necesario obtener el RUC (Registro Único de 
Contribuyente, el cual aún se encuentra en proceso de ejecución, considerando que tenemos 
participación en el área de comercio exterior, por el cual tenemos que señalar que somos: 
IMPORTADOR/ EXPORTADOR, para poder realizar las operaciones de comercio exterior. 
 
Asimismo, realizar el registro de nuestros trabajadores en planilla (Ministerio de Trabajo y 
Promoción del Empleo). En este caso tenemos menos de 10 trabajadores, por tal motivo 




Manual de Funciones 
a) Cargo: Gerente General 
Funciones: 
• Es el representante legal de la empresa. 
• Fijar las políticas operativas, administrativas y financieras para la toma de decisiones 
en la empresa. 
• Responsable ante los accionistas por los resultados ante las operaciones y el 
desempeño organizacional. 
• Planifica la estrategia a seguir estableciendo objetivos y metas a corto y mediano 
plazo. 
• Solicita informes a las áreas de la empresa. 
• Se encarga de la selección y contratación de los empleados. 
• Mantiene contacto continuo con los proveedores. 
• Aprobar cualquier transacción financiera. 
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b) Cargo: secretaria 
Funciones: 
• Asistir al Gerente en sus funciones 
• Recibir y transmitir información entre las áreas y el Gerente. 
• Coordinar y supervisar la ejecución y cumplimiento de las políticas de la empresa. 
 
• Atender y orientar a las personas que soliciten la atención del Gerente. 
 
• Establecer las bases para la integración de la agenda del gerente. 
 
• Hacer y recibir llamadas relacionadas con la Gerencia. 
 
c) Jefe de abastecimiento 
Se encargará de que el stock de productos, materia prima, y demás cosas siempre estén. 
Además, que se encargará directamente del trato con proveedores. 
 
CAPITULO 5 – ANÁLISIS ECONÓMICO Y FINANCIERO 
 
5.1 Presentación del Plan Financiero 
 
En este capítulo se presentará como son nuestros gastos e ingresos que recibirá M&T 
S.A.C. , durante el tiempo que realice su operación, también se incluye la inversión que 
necesitará para poner en marcha el proyecto de exportación de filtrante de jengibre 




Tabla 29: Presupuesto de producción anual en unidades de producto 
 
PRESUPUESTO DE PRODUCCIÓN 
 











VENTAS ESTIMADAS 544400 587900 635000 685800 741000 
INVENTARIO FINAL 0 0 0 0 0 
EXIGENCIA PROD. 544400 587900 635000 685800 741000 
INVENTARIO INICIAL 0 0 0 0 0 
UNIDADES DE PRODUCCIÓN 544400 587900 635000 685800 741000 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
 
 
El presupuesto de producción refleja el resultado en cuanto a las operaciones realizas 
por la empresa, donde se muestra la cantidad a producir anualmente para los próximos 
cinco años. Se denota el crecimiento anual de las ventas proyectadas 













































Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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Tabla 31: Presupuesto de costo de mano de obra indirecta 
 































Tabla 32: Presupuesto de costo indirecto de fabricación 
 














Combustible S/. 1,560.00 S/. 1,560.00 S/. 1,560.00 S/. 1,560.00 S/. 1,560.00 
Manipuleo S/. 1,000.00 S/. 1,000.00 S/. 1,000.00 S/. 1,000.00 S/. 1,000.00 
TOTAL S/. 2,560.00 S/. 2,560.00 S/. 2,560.00 S/. 2,560.00 S/. 2,560.00 
TOTAL CON IGV S/. 3,020.80 S/. 3,020.80 S/. 3,020.80 S/. 3,020.80 S/. 3,020.80 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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5.2 Inversión: 
 
5.2.1 Activos tangibles: 
 
 








Computadora Pc (Wilson) 4 S/. 1,300 S/. 5,200 S/. 6,136 
Impresora/Fotocopiadora 1 S/. 560 S/. 560 S/. 661 
Celulares 4 S/. 200 S/. 800 S/. 944 
TOTAL S/. 6,560.00 S/. 7,740.80 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
 
El cuadro anterior nos muestra la cantidad de equipos para procesar datos que 












Librero estante de madera 2 S/. 150 S/. 300 S/. 354 
Escritorio p/ computadora 3 S/. 230 S/. 690 S/. 814 
Silla ejecutiva giratoria 3 S/. 80 S/. 240 S/. 283 
Archivador de metal 1 S/. 240 S/. 240 S/. 283 
Tacho de basura cromado chico 3 S/. 39 S/. 117 S/. 138 
TOTAL S/. 1,587.00 S/. 1,872.66 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
 














Iluminación de interior 1 S/. 125 S/. 125 S/. 148 
TOTAL S/. 125.00 S/. 147.50 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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INVERSIÓN EN ACTIVOS TANGIBLES 
5.2.2 Activos intangibles 
Tabla 36: Costos en activos intangibles 
 
 
Acondicionamiento del local 
La inversión en edificios incluye las estructuras, instalaciones eléctricas y sanitarias. 
*No incluyen IGV 
 












TOTAL S/. 735.00 
 








Computadora Pc 4 S/. 1,300 S/. 5,200 S/. 6,136 
Impresora/Fotocopiadora 1 S/. 560 S/. 560 S/. 661 
Celulares 4 S/. 200 S/. 800 S/. 944 
TOTAL S/. 6,560.00 S/. 7,740.80 
 








Librero estante de madera 2 S/. 150 S/. 300 S/. 354.00 
Escritorio p/ computadora 3 S/. 230 S/. 690 S/. 814.20 
Silla ejecutiva giratoria 3 S/. 80 S/. 240 S/. 283.20 
Archivador de metal 1 S/. 240 S/. 240 S/. 283.20 
Tacho de basura cromado 
chico 
3 S/. 39 S/. 117 S/. 138.06 










Iluminación de interior 1 S/. 125 S/. 125 S/. 147.50 
TOTAL S/. 125.00 S/. 147.50 
 
TOTAL INVERSIÓN FIJA TANGIBLE S/. 10,495.96 
 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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5.3 Supuesto y políticas financieras 
 
5.3.1 Fuentes de financiamiento 
 
Para obtener nuestro financiamiento y poder realizar el proyecto de negocio se evaluó a 
distintas entidades bancarias y financiera. A continuación, se detalla el resumen de 




Tabla 37: Cuadro resumen de inversión inicial 
 
INVERSIÓN INICIAL 
 MONTO S/. % 
INVERSIÓN FIJA TANGIBLE S/. 10,495.96 13.38% 
INVERSIÓN FIJA INTANGIBLE S/. 4,714.63 6.01% 
CAPITAL DE TRABAJO S/. 63,217.18 80.61% 
TOTAL S/. 78,427.77 100% 






Tabla 38: Porcentaje de inversión inicial 
 
DETALLES MONTO S/. % 
APORTE DE SOCIOS S/. 47,056.66 60% 
CRÉDITO S/. 31,371.11 40% 
TOTAL INVERSIÓN S/. 78,427.77 100% 











Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 









pág. 109  
Luego de una revaluación de proyección de producción y ventas se llegó a la conclusión que se 
debe realizar un cambio en el esquema de financiamiento para el plan de negocio puesto que 
no es recomendable siendo una empresa nueva que nuestras deudas financieras sean más 
grandes que nuestro aporte societario. 
 
5.3.2 Esquema de financiamiento: 
 
 
Tabla 39: Esquema de amortización de la deuda 
 
AMORTIZACIÓN DE LA DEUDA 
(Expresado en nuevos soles) 
Periodo Saldo Deuda Intereses + Seguro Principal Cuota 
0 S/. 31,371.11    
1 S/. 30,767.75 S/. 627.42 S/. 603.36 S/. 1,230.78 
2 S/. 30,152.33 S/. 615.36 S/. 615.42 S/. 1,230.78 
3 S/. 29,524.60 S/. 603.05 S/. 627.73 S/. 1,230.78 
4 S/. 28,884.31 S/. 590.49 S/. 640.29 S/. 1,230.78 
5 S/. 28,231.22 S/. 577.69 S/. 653.09 S/. 1,230.78 
6 S/. 27,565.07 S/. 564.62 S/. 666.15 S/. 1,230.78 
7 S/. 26,885.59 S/. 551.30 S/. 679.48 S/. 1,230.78 
8 S/. 26,192.52 S/. 537.71 S/. 693.07 S/. 1,230.78 
9 S/. 25,485.60 S/. 523.85 S/. 706.93 S/. 1,230.78 
10 S/. 24,764.53 S/. 509.71 S/. 721.07 S/. 1,230.78 
11 S/. 24,029.04 S/. 495.29 S/. 735.49 S/. 1,230.78 
12 S/. 23,278.84 S/. 480.58 S/. 750.20 S/. 1,230.78 
13 S/. 22,513.64 S/. 465.58 S/. 765.20 S/. 1,230.78 
14 S/. 21,733.14 S/. 450.27 S/. 780.51 S/. 1,230.78 
15 S/. 20,937.02 S/. 434.66 S/. 796.12 S/. 1,230.78 
16 S/. 20,124.99 S/. 418.74 S/. 812.04 S/. 1,230.78 
17 S/. 19,296.71 S/. 402.50 S/. 828.28 S/. 1,230.78 
18 S/. 18,451.86 S/. 385.93 S/. 844.84 S/. 1,230.78 
19 S/. 17,590.12 S/. 369.04 S/. 861.74 S/. 1,230.78 
20 S/. 16,711.15 S/. 351.80 S/. 878.98 S/. 1,230.78 
21 S/. 15,814.59 S/. 334.22 S/. 896.56 S/. 1,230.78 
22 S/. 14,900.11 S/. 316.29 S/. 914.49 S/. 1,230.78 
23 S/. 13,967.33 S/. 298.00 S/. 932.78 S/. 1,230.78 
24 S/. 13,015.90 S/. 279.35 S/. 951.43 S/. 1,230.78 
25 S/. 12,045.44 S/. 260.32 S/. 970.46 S/. 1,230.78 
26 S/. 11,055.57 S/. 240.91 S/. 989.87 S/. 1,230.78 
27 S/. 10,045.90 S/. 221.11 S/. 1,009.67 S/. 1,230.78 
28 S/. 9,016.04 S/. 200.92 S/. 1,029.86 S/. 1,230.78 
pág. 110  
 
29 S/. 7,965.58 S/. 180.32 S/. 1,050.46 S/. 1,230.78 
30 S/. 6,894.12 S/. 159.31 S/. 1,071.47 S/. 1,230.78 
31 S/. 5,801.22 S/. 137.88 S/. 1,092.90 S/. 1,230.78 
32 S/. 4,686.47 S/. 116.02 S/. 1,114.75 S/. 1,230.78 
33 S/. 3,549.42 S/. 93.73 S/. 1,137.05 S/. 1,230.78 
34 S/. 2,389.63 S/. 70.99 S/. 1,159.79 S/. 1,230.78 
35 S/. 1,206.65 S/. 47.79 S/. 1,182.99 S/. 1,230.78 
36 S/. 0.00 S/. 24.13 S/. 1,206.65 S/. 1,230.78 
Total S/. 12,936.90 S/. 31,371.11 S/. 44,308.01 





Tabla 40: Pagos anuales de la deuda 
 
SERVICIO DE LA DEUDA 










PAGO ANUAL DEL FINANCIAMIENTO 
Primer Año 
Principal S/. 8,092.26 
Intereses S/. 6,677.07 
PAGO ANUAL DEL FINANCIAMIENTO 
Segundo Año 
Principal S/. 10,262.95 
Intereses S/. 4,506.39 
PAGO ANUAL DEL FINANCIAMIENTO 
Tercer Año 
Principal S/. 13,015.90 
Intereses S/. 1,753.44 
 
SERVICIO DE LA DEUDA 










Fuente: Elaboración de equipo de trabaj 
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5.3.3 Proyección de ventas 
 
 























Mundo 1995452 2046535 2089805 2165584 2306050 5261333 276% 
Singapur 6263 6012 4277 3386 4290 2609388 14% 
Canadá 654520 685116 697520 633275 722757 792832  
China 91709 100693 109320 109149 143433 211929 
Tailandia 153201 162941 154350 150519 178450 185327 
Alemania 102160 115128 106815 118213 119309 136881 
Países Bajos 46999 44144 42766 41517 52371 107349 
Dinamarca 74351 71392 80097 112727 110177 99473 
Reino Unido 79717 94589 91882 99482 86780 97750 
México 142008 104620 87314 99753 92892 94636 
Italia 29986 27942 27714 34375 68150 92834 
Taipei Chino 34622 39240 42208 47590 60318 72859 
Suiza 43110 35688 43980 47191 52176 68996 
Japón 54784 51198 58688 65921 61543 67544 















Australia 36099 34615 39417 44791 38614 46227 















India 19659 22029 25144 24031 29445 39397 
Turquía 32013 43918 48846 54789 40184 33913 
Chile 8870 9276 15362 15234 20632 26488 
Brasil 16281 16510 17772 16841 19429 23811 
Israel 29390 18921 23369 24933 20769 23607 
España 14608 12673 16504 19476 19960 22954 
Grecia 1295 1131 3749 6218 10716 19078 
Colombia 11491 11729 9377 12030 13404 16458 
Irlanda 8699 8446 12743 15862 10520 14628 
Sri Lanka 778 1442 1770 7446 10476 13499 















Filipinas 9984 8620 9637 11946 11642 10822 
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Indonesia 6334 7210 4730 4485 5476 8595 
Austria 6228 3223 3789 3475 4804 8081 
Jamaica 1641 2496 5777 5920 6832 7347 
Polonia 2209 2676 3631 3935 5071 7024 
Noruega 18837 12505 10321 13723 9506 6150 
Perú 3632 2993 4765 4446 4093 5289 259% 











Crecimiento de las 
importaciones de la partida 
arancelaria 13.62% 
 





100% 397,224 451,329 512,804 582,653 662,015 
100% 397,224 451,329 512,804 582,653 662,015 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
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Tabla 41: Proyección de ventas por trimestres y en unidades 
 
PROYECCIÓN DE VENTAS 2020 





   
90774 
   
112552 
   
103289 
   
90609 
 
PROYECCIÓN DE VENTAS 2021 





   
103138 
   
127883 
   
117357 




PROYECCIÓN DE VENTAS 2022 






   
 
117187 
   
 
145302 
   
 
133343 





PROYECCIÓN DE VENTAS 2023 





   
 
133149 
   
 
165093 
   
 
151505 






PROYECCIÓN DE VENTAS 2024 
PRODUCTO ENER FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC 
Filtrantes 
de jengibre 
   
151285 
   
187580 
   
172141 
   
151009 









25 bolsitas en 
cada caja 










25 bolsitas en 
cada caja 










25 bolsitas en 
cada caja 










25 bolsitas en 
cada caja 





Tabla 42: Proyección por unidades, cajas de 25 unidades, año y cantidad de materia prima 






















25 bolsitas en 
cada caja 
PESO NETO: 635.40 kilogramos 
 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
con piña 
(unidades) 
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5.4 Análisis económico financiero 
 
Tabla 43: Flujo de caja económico financiero 
 
FLUJO DE CAJA ECONÓMICO FINANCIERO 
(Expresado en nuevos soles) 
AÑOS 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
MONEDA S/. S/. S/. S/. S/. S/. 







EGRESOS       
Costos de producción 
 
- 85,614 - 154,195 
- 
165,710 
- 180,710 - 197,247 
Gastos administrativos 
 
- 123,098 - 123,098 
- 
123,098 
- 123,098 - 123,098 
Gastos de ventas 
 
- 25,586 - 26,463 
- 
37,833 
- 41,119 - 44,457 




29,622 31,968 34,557 
Impuesto a la renta 
 
- 5,141 - 22,858 
- 
19,973 
- 30,322 - 44,038 
Sub Total Egresos 
 
- 220,642 - 298,799 
- 
316,992 
- 343,280 - 374,282 
Inversión fija tangible 
- 
10,496 
     
Inversión fija intangible 
- 
4,715 
     
Capital de trabajo 
- 
63,217 
     










     
Amortización principal 
 




Pago de intereses 
 











Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
pág. 116  
 
 















El método utilizado para el cálculo del COK y WACC fue el CAPM (Capital Asset Pricing Model) y la 
RF (rentabilidad libre de riesgo) lo hemos obtenido del rendimiento de las tazas del bono del Perú 
a 15 años de la fuente Investing. 
 

















(COK, suma de flujo de caja 
financiero) + patriminio 











(COK, suma de flujo de caja 
financiero) / - patriminio,2 
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Y para la RM (rentabilidad promedio) se tomó del índice general de la bolsa de valores de 




Tabla 45: INDICE IGBVL 
 
 
INDICE IGBVL (Índice General de la Bolsa de Valores de Lima) 
 
AÑO S&P/BVL Perú General VAR % 
2014 14,794.32  
2015 9,848.59 -33.43% 
2016 15,566.96 58.06% 
2017 19,974.38 28.31% 
2018 19,350.40 -3.12% 
PROMEDIO 6.94% 







Tabla 46: Cuadro de estado de situación financiera 
 
 
 ESTADO DE  SITUACIÓN FINANCIERA 
(Expresado en nuevos soles ) 
AÑO 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
ACTIVO 
ACTIVO CORRIENTE 

































     
  
Total Activo Corriente 
S/. 
64,706.14 




ACTIVO NO CORRIENTE 
Propiedad, planta y 
equipo 




distinto a la plusvalía 
S/. 4,714.63 S/. 4,243.17 S/. 3,771.70 S/. 3,300.24 S/. 2,828.78 
S/. 
2,357.32 































PASIVO CORRIENTE  
Impuesto a la 
Renta 
 



















































































TOTAL PASIVO Y 
PATRIMONIO 
S/. 78,427.77 S/. 181,949.52 S/. 255,481.78 S/. 363,858.85 S/. 520,979.18 
S/. 
717,207.55 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 





Tabla 47: Cuadro de estado de resultado 
 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO (en S/.) 
(Expresado en nuevos soles) 
AÑO 2020 2021 2022 2023 2024 
MONEDA S/. S/. S/. S/. S/. 
Ingresos Ventas S/. 342,704 S/. 389,384 S/. 442,421 S/. 502,683 S/. 571,153 
Costo de Ventas S/. 72,554 S/. 130,674 S/. 140,432 S/. 153,144 S/. 167,159 
UTILIDAD BRUTA S/. 270,151 S/. 258,710 S/. 301,989 S/. 349,539 S/. 403,994 
Gastos administrativos S/. 120,981 S/. 120,981 S/. 120,981 S/. 120,981 S/. 120,981 
Gastos de ventas S/. 23,455 S/. 24,287 S/. 35,606 S/. 38,833 S/. 42,105 
UTILIDAD SOBRE FLUJO (EBITDA) S/. 125,714 S/. 113,442 S/. 145,402 S/. 189,725 S/. 240,909 
Depreciación S/. 1,811 S/. 1,811 S/. 1,811 S/. 1,811 S/. 171 
Amortización S/. 471 S/. 471 S/. 471 S/. 471 S/. 471 
UTILIDAD OPERATIVA S/. 123,432 S/. 111,159 S/. 143,120 S/. 187,442 S/. 240,266 
Gastos financieros S/. 6,677 S/. 4,506 S/. 1,753.44 S/. 0 S/. 0 
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/. 116,755 S/. 106,653 S/. 141,366 S/. 187,442 S/. 240,266 
Impuesto a la renta S/. 22,158 S/. 19,178 S/. 29,418.02 S/. 43,010 S/. 58,593 
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO S/. 94,597 S/. 87,475 S/. 111,948 S/. 144,432 S/. 181,672 
UTILIDAD ACUMULADA S/. 94,597 S/. 182,072 S/. 294,020 S/. 438,452 S/. 620,125 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
 
 
Luego de la revaluación del plan de negocios y analizando nuevamente los regímenes de 
tributación se llegó a la conclusión que el régimen general del impuesto a la renta no es el optimo 
para M&T S.A.C, debido a que este tipo de régimen es más aplicable para las grandes empresas. 
Es por ello que el régimen más recomendable para nosotros es la del régimen especial de al 
régimen MYPE, la elección de este régimen fue producto de los distintos tipos de regímenes, 
donde se evaluó los distintos requisitos para optar por uno de ellos además de los beneficios 
que pueda tener para la persona jurídica. Nuestra decisión por acogernos a este régimen es 
puesto que cumplimos con los tres requisitos para optar por este régimen los cuales son; estar 
domiciliados en Perú, realizar actividades de tercera categoría y que las ventas no superen los 
1700 UIT las cuales cumplimos en su totalidad. Además, que el principal beneficio por el cual 
nos acogemos al régimen MYPE es que solo tributaremos en base a nuestros niveles de ventas. 






Tabla 48: Cuadro de presupuesto maestro 
 
 
RESUMEN PRESUPUESTO MAESTRO 
 
PRESUPUESTO MAESTRO 
PRESUPUESTO OPERATIVO ANUAL 
AÑO 2020 2021 2022 2023 2024 
PRESUPUESTO DE 
VENTAS 
S/. 342,704.35 S/. 389,383.71 S/. 442,421.20 S/. 502,682.87 S/. 571,152.71 
PRESUPUESTO DE PRODUCCIÓN 
Presupuesto de 
Materia Prima 
S/. 76,499.32 S/. 123,481.03 S/. 131,223.44 S/. 141,937.30 S/. 153,605.08 
Presupuesto de 












































































Estado de Situación 
Financiera 
S/. 181,949.52 S/. 255,481.78 S/. 363,858.85 S/. 520,979.18 S/. 717,207.55 
Fuente: Elaboración de equipo de trabajo 
pág. 121  
CONCLUSIONES 
 
➢ Los crecientes índices de importaciones de este producto por parte de Estados 
Unidos nos señalan que el mercado de infusiones y filtrantes cada año va en 
aumento, a su vez recalcar que Estados Unidos está entre los tres primeros 
países importadores de este producto. 
➢ En nuestra investigación se determinó que nuestras materias primas no 
presentan temporadas de escasez ya que su producción es durante el año 
interrumpida, además que al ser un producto deshidratado se puede 
almacenar por meses, ello nos asegura que la producción de nuestro filtrante 
no se detendrá. 
 
➢ Se concluye que el nivel de aceptación por los filtrantes hechos a base de 
jengibre y piña es sumamente alto, así lo demuestra la investigación de 
mercado realizada en la que el público del mercado destino está dispuesto a 
comprar y consumir el filtrante. 
 
➢ La viabilidad del plan de negocios se ve reflejado en la rentabilidad que esta 
arroja en nuestras proyecciones por los próximos 05 años, donde desde el 
primer año de iniciado el negocio y aun asumiendo nuestras deudas 
financieras nos arrojan un saldo a favor de M&T S.A.C 
➢ Estados Unidos es sin duda unos de los mejores mercados donde iniciar 
nuestras ventas de filtrantes puesto que la tendencia de consumo de estos 
productos y derivados va en incremento, y esto sin duda puede abrir muchas 









➢ Establecer y mantener distintos mecanismos que nos aseguren un control y 
seguimiento que nos dé a conocer los cambios y preferencias de los consumidores para 
siempre ofrecer el producto que buscan. 
 
➢ Participar en forma activa a las diferentes ferias internacionales que reúnan distintas 
empresas del sector para entablar nuevas oportunidades de mercado y negocio. 
 
➢ Estudiar y analizar a profundidad la ubicación y presencia que ganemos en el mercado 
destino para proyectar una futura llegada a nuevos mercados como el europeo y 
asiático. 
 
➢ Diversificar nuestras opciones de producto, innovando con otras flores, frutas y demás 
productos para tener distintas variedades de filtrantes y así fidelizar al cliente. 
 
➢ En cuanto conozcamos más el mercado y ganemos una reputación en el mismo, se ha 
de considerar disminuir la cadena de intermediarios en la distribución a fin de darle al 
consumidor final un mejor precio. 
 
➢ Buscar nuevas oportunidades de negocios, innovando en otros productos distintos al 
filtrante, en base al conocimiento que tengamos en el mercado destino. 
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ANEXOS 
 
ANEXO Nº 001: Formularios de solicitudes 
 
 
Figura 17: Formularios Físicos Vigentes para realizar trámites del RUC 
 
 
Fuente: Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria 
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Figura 18: Modelo de solicitud de licencia de funcionamiento y otros 
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Figura 19: Modelo formato de solicitud de licencia de funcionamiento 
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ANEXO Nº 002: Valor nutricional 
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ANEXO Nº 003: Encuesta al público Miami – Versión Español 
 
 
ENCUESTA PARA PUBLICO DE MIAMI - EN ESTADOS UNIDOS, ESTADO DE FLORIDA 
VERSION ESPAÑOL 
El objetivo de esta encuesta es conocer el gusto y las preferencias del público sobre el consumo 
de infusiones. 
1) Edad 
a) 18 a 27 años 
b) 28 a 39 años 
c) 40 a 55 años 






3) ¿Consume té o infusiones? 
a) Sí 
b) No 




5) ¿Con que frecuencia consume el producto? 
a) Una vez a la semana 
b) Dos veces a la semana 
c) Más de 2 veces a la semana 
d) Todos los días 
6) ¿En qué momento del día suele consumir el producto? 
a) En las mañanas 
b) En las tardes 
c) En las noches 
 
 
7) ¿Si en el mercado existiera un producto filtrante que alivie los malestares estomacales y 
respiratorios los adquirirías? 
a) Si 









9) ¿Cuál es el aspecto determinante que hace usted que usted adquiera el producto? (filtrante) 
a) Propiedades del producto 






10) ¿En qué establecimientos adquieres los filtrantes? 
a) Supermercados 
b) Mercados 
c) Tiendas especializadas 
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Anexo 005: MINUTA – CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA 
 
 





SEÑOR NOTARIO: Alfredo Paino Scarpati: 
 
 
Sírvase extender en su registro de escritura pública una por la que conste la constitución 
de SOCIEDAD ANONIMA CERRADA que otorgan: 
 
- Miguel Centeno Santiago identificado con DNI: N° 47049675, de ocupación 
administrador, de estado civil soltero, con domicilio en Av. Progreso 896 Distrito 
de Villa María Del Triunfo, Lima. 
- Toni Ebert Huali Villa, identificado con DNI: N° 47021877, de ocupación 
administrador, de estado civil soltero, con domicilio en Av. A. Castilla 856 Distrito 
de Magdalena del Mar, Lima. 




Los presenten señalan expresamente su voluntad de constituir una sociedad anónima 
cerrada con la denominación social de M&T Sociedad Anónima Cerrada, la misma que 
podrá utilizar la denominación de abreviada de M&T, domiciliado en la ciudad de Lima, 
con plazo de duración indefinido y con el objeto social que consta en el artículo 1.2 del 
Estatuto de la sociedad. 
 
SEGUNDO. - 
El capital social es de S/. 22,161.00 (veintidós mil ciento sesenta y un nuevos soles), 
representado por 22,4161 (veintidós mil ciento sesenta y un nuevos soles). Acciones 
nominativas, de S/.1.50 Nuevo Sol, cada una, totalmente suscritas y pagadas, de la siguiente 
manera: 
 
- MIGUEL CENTENO SANTIAGO identificado con DNI N° 47049675 con domicilio en 
Av. Progreso 896, distrito de Villa María del Triunfo, Lima, suscribe 7387 (siete mil 
trescientos ochenta y siete acciones nominativas y paga con la suma de S/. 
pág. 133  
11,080.50 (once mil ochenta con cincuenta centavos de nuevo sol) mediante aporte 
en efectivo. 
 
- Toni Ebert Huali Villa identificado con DNI N° 47021877 con domicilio en Av. A. 
Castilla 856 Distrito de Magdalena del Mar, Lima, suscribe 7387 (siete mil 
trescientos ochenta y siete acciones nominativas y paga con la suma de S/. 








Nombre, Objeto, Plazo y domicilio 
ARTICULO PRIMERO 
 
1.1 La sociedad se denominará “M&T Sociedad Anónima Cerrada, pudiendo usar la 
denominación abreviada M&T. 
1.2 La sociedad tiene por objeto dedicarse a: 
A la venta de productos para el consumo humano, en el rubro de filtrantes de jengibre con 
piña, para el mercado de Estados Unidos de Norteamérica. Además, también de distritos 
filtrantes hechos en base a frutos y otras hiervas. 
 
1.3 La sociedad tiene su domicilio en Av. La Mar con Av. Dinthilac en el distrito de San 
Miguel ciudad de Lima, pudiendo establecer sucursales, oficinas o agencias en el país 
y en el extranjero. 
 
ARTICULO SEGUNDO 
La sociedad tendrá un plazo cuya duración será indefinida, esta iniciará sus actividades a 





Del Capital Social y Las Acciones 
ARTICULO TERCERO 
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El capital social es de S/. 22,161.00 (veintidós mil ciento sesenta y un nuevos soles), 
representado por 22,4161 (veintidós mil ciento sesenta y un nuevos soles). Acciones 
nominativas, de S/.1.50 Nuevo Sol, cada una íntegramente suscritas y pagas. 
 
ARTICULO CUARTO 
4.1 Las acciones representativas del capital social serán nominativas, y estarán 
representadas por certificados, por anotaciones en cuenta o cualquier otra forma que 
permita la ley. 
4.2 Los certificados provisionales de acciones confieren a su titular idénticos derechos e 
imponen iguales obligaciones que los certificados definitivos, y en ambos casos pueden 
ser transferidos observando lo dispuesto en el artículo séptimo de este estatuto. 
 
ARTICULO QUINTO 
Se anotarán en la matrícula de acciones: La creación y emisión de acciones, su posterior 
canje, desdoblamiento o cancelación, las transferencias, constitución de derechos y 
cualquier tipo de gravantes, así como las limitaciones a su transferencia y convenios entre 
accionistas y terceros, con relación a las acciones o que versen sobre los derechos 
inherente a ellas. La matrícula de acciones será llevada en un libro especialmente abierto 
a dicho efecto. 
 
ARTICULO SEXTO 




7.1 El accionista que se proponga a transferir total o parcialmente sus acciones a otro 
accionista o tercero debe comunicarlo a la sociedad mediante carta dirigida al gerente 
general, quien lo pondrá en conocimiento de los demás accionistas dentro de los diez días 
siguientes de recibida la comunicación, para que dentro del plazo de treinta (30) días 
puedan ejercer el derecho de adquisición preferente a prorrata de su participación en el 
capital social. 
7.2 El accionista podrá transferir a terceros no accionistas las acciones en las condiciones 
comunicadas a la sociedad, cuando hayan transcurrido sesenta (60) días de haber puesto 
en conocimiento de esta su propósito de transferir, sin que la sociedad y/o los demás 
accionistas hubieran comunicado su voluntad de ejercer su derecho de preferencia. 









Las acciones son indivisibles. Los copropietarios de una o más acciones deberán designar 
un representante común ante la sociedad, quien estará a cargo del ejercicio de los 
derechos de socio, sin perjuicio que los copropietarios respondan frente a la sociedad de 





En el aumento de capital por nuevos aportes, los accionistas tienen derecho preferente a 
suscribir, a prorrata de su participación accionaria, las acciones que se creen. Este derecho 
es renunciable y transferible. 
 
Título III 
De la administración de la sociedad 
ARTICULO UNDECIMO 
Los órganos de la sociedad en orden jerárquico son: 
Primero: La Junta General de Accionistas; 
Segundo: El Gerente General y Sub Gerente. 
Se deja constancia que la sociedad no tendrá directorio, por lo que todas las funciones 




De la Junta General de Accionistas 
ARTICULO DUODECIMO 
12.1 La junta general de accionistas es el órgano supremo de la sociedad y se compone de 
todos los titulares de acciones representativas del capital social o quienes representan sus 
derechos, siempre que de acuerdo con la ley y al estatuto tengan derecho a concurrir las 
reuniones. 
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12.2 Dichos accionistas constituidos en junta general deciden sobre los asuntos que según 
las disposiciones legales y este estatuto son de su competencia. Todos los accionistas, 





ARTICULO DECIMO TERCERO 
Los socios podrán ser representados por personas naturales, la cual se menciona y 
establece en el artículo 243 de la ley general de sociedades, o la persona que este desee 
designar conforme al siguiente párrafo. Para que exista y sea válida la representación esta 
deberá estar por escrito cuyo carácter será especial por cada junta general que se realice, 
excepto que sean poder los cuales se otorgan mediante escrituras públicas. Esta 
representación tendrá que estar registrada ante la sociedad con un tiempo no menor de 
24 horas a la hora donde se fije se celebrará la junta general. 
 
ARTICULO DECIMO CUARTO 




De La Gerencia 
ARTICULO DECIMO QUINTO 
15.1 La sociedad tendrá un gerente general y un subgerente quienes serán nombrados en 
la junta general de accionistas. 
15.2 El gerente general tienes las atribuciones siguientes: 
A) Organizar régimen interno de la sociedad y dirigir las operaciones de esta conforme al 
estatuto social y los acuerdos de la junta general de accionistas. 
B) Cuidar de los bienes y de los fondos sociales. 
C) La representación de la sociedad, incluso ante jueves, tribunales, autoridades 
gubernamentales y locales. 
D) Cobrar, otorgar cancelaciones y recibos; 
E) Expedir y recibir la correspondencia, 
F) Celebrar y ejecutar los actos y contratos ordinarios correspondientes al objeto social; 
G) Girar cheques de pagos; 
H) Contratar toda clase de créditos de forma pasiva o activa; 
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De Los Estados Financiero y Aplicación de Utilidades 
ARTICULO DECIMO SEXTO 
16.1 El ejercicio social empieza el primero de enero y termina el treinta y uno de diciembre 
de cada año, los estados financieros, la memoria anual y la propuesta de distribución de 
las utilidades deben resultar, con claridad y rescisión, la situación económica y financiera 
de la sociedad, el estado de sus negocios y resultados obtenidos en el ejercicio vencido. 
 
Título VII 
De la Disolución y liquidación 
ARTICULO DECIMO SEPTIMO 
La sociedad se disolverá por cualquier de las causas vigentes recogidas en el Art. De la ley 
general de sociedad. 
 
CUARTO. – 
Se designa como gerente general de la sociedad a Miguel Centeno con DNI N° 47049675, 
con domicilio en Av. Progreso 896 Villa María del Triunfo, Lima…, suscribe 7387 (siete mil 
trescientas ochenta y siete acciones nominativas y paga la suma, con las facultades 
señaladas en el artículo 15. De estatuto social. 
 
Agregue usted, señor notario, la introducción y cláusulas de ley, sírvase a cursar los partes 




Lima, 07 de julio del 2019. 
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Anexo 006: Modelo de certificado fitosanitario 
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Anexo 008: MINUTA – COTIZACIÓN DE MUEBLES 
 
 
 
 
